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Wahyu Adi Setia. Pengaruh Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan 
Volume Penjualan Beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal, Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti, 
2019. 
Tujuan penelitian ini adalah 1) untuk mengetahui pengaruh produk terhadap 
volume penjualan beras, 2) untuk mengetahui pengaruh harga terhadap volume 
penjualan beras, 3) untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap volume 
penjualan beras dan 4) untuk mengetahui pengaruh distribusi terhadap volume 
penjualan beras. 
Hipotesis dalam penelitian ini adalah 1) Terdapat pengaruh produk terhadap 
volume penjualan beras, 2) Terdapat pengaruh harga terhadap volume penjualan 
beras, 3) Terdapat pengaruh promosi terhadap volume penjualan beras, 4) 
Terdapat pengaruh distribusi terhadap volume penjualan beras. 
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 
kuantitatif. Teknik Pengumpulan Data yang digunakan pada penelitian ini adalah 
metode  kuesioner.  Sedangkan teknik analisis data yang digunakan adalah 
analisis korelasi rank spearman dan uji signifikansi koefisien  korelasi. 
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa 1) terdapat pengaruh yang kuat 
dan positif produk terhadap volume penjualan beras pada Sumber Rejeki Rice 
Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal, 2) terdapat pengaruh yang kuat dan 
positif harga terhadap volume penjualan beras pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal, 3) terdapat pengaruh yang kuat dan, 
positif promosi terhadap volume penjualan beras pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal, 4) terdapat pengaruh yang kuat dan 
positif distribusi terhadap volume penjualan beras pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
 





Wahyu Adi Setia. The Influence of Marketing Mix Strategies in Increasing 
Sales Volume of Rice at Sumber Rejeki Rice Mill in Lebaksiu District, Tegal 
Regency, Thesis, Faculty of Economics and Business, Pancasakti University, 
2019. 
The purpose of this study is 1) to determine the effect of products on rice sales 
volume, 2) to determine the effect of prices on rice sales volume, 3) to determine the 
effect of promotion on rice sales volume and 4) to determine the effect of distribution on 
rice sales volume. 
The hypothesis in this study is 1) There is a product influence on the sales volume 
of rice, 2) There is an effect of prices on the volume of rice sales, 3) There is a 
promotion effect on the sales volume of rice, 4) There is a distribution effect on rice 
sales volume. 
The research method used in this study is descriptive quantitative. Data 
Collection Techniques used in this study were questionnaire methods. While the data 
analysis techniques used are rank spearman correlation analysis and significance test 
of the correlation coefficient. 
From the results of the study, it can be seen that 1) there is a strong and positive 
effect of the product on the volume of rice sales at the Sumber Rejeki Rice Mill in 
Lebaksiu District, Tegal Regency, 2) there is a strong and positive effect on the sales 
volume of rice at Sumber Rejeki Rice Mill, Lebaksiu District Tegal, 3) there is a strong 
and positive influence on the sales volume of rice at the Sumber Rejeki Rice Mill in 
Lebaksiu District, Tegal Regency, 4) there is a strong and positive influence on the 
volume of rice sales at Sumber Rejeki Rice Mill, Lebaksiu District, Tegal Regency. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Pemasaran merupakan salah satu faktor penting dalam proses kegiatan 
perusahaan, dimana kegiatan pemasaran secara langsung mengarahkan pada 
pencapaian tujuan perusahaan yang salah satunya adalah peningkatan 
volume penjualan yang ujung-ujungnya memperoleh sejumlah laba yang 
optimal, sehingga dapat dikatakan bahwa laba diperoleh suatu perusahaan 
merupakan pencerminan dari keberhasilan aktivitas pemasaran perusahaan 
itu sendiri. Salah satu upaya yang ditempuh oleh perusahaan dalam 
meningkatkan volume penjualan yaitu meningkatkan keputusan pembelian 
pelanggan serta adalah perlunya ditunjang strategi pemasaran. 
Strategi pemasaran adalah serangkaian tindakan atau cara-cara yang 
dilakukan oleh unit bisnis untuk mencapai sasaran yang didalamnya 
tercantum keputusan-keputusan hasil dari pemikiran perorangan maupun 
bersama.Strategi pemasaran sangat berpengaruh sekali terhadap usaha 
perusahaan dalam peningkatan target penjualan. Apabila strategi pemasaran 
dalam sebuah perusahaan tersebut berjalan dengan baik, maka akan 
berpengaruh terhadap target penjualan. 
Agar perusahaan tetap mampu bersaing dengan perusahaan lain yang 
menjual produk sejenis, maka manajemen perusahaan harus mampu 




tidak beralih kepada perusahaan lain dan melakukan pembelian ulang secara 
terus menerus. Strategi pemasaran adalah pendekatan pokok yang akan 
digunakan oleh bisnis dalam mencapai sasaran yang telah ditetapkan lebih 
dulu; didalamnya tercantum keputusan-keputusan pokok mengenai target 
pasar, penempatan produk di pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya 
pemasaran yang diperlukan. Salah satu strategi pemasaran yang dapat 
dilakukan oleh perusahaan adalah strategi bauran pemasaran (marketing 
mix). 
Marketing Mix (Bauran pemasaran)  merupakan salah satu konsep 
kunci dalam strategi pemasaran modern. Marketing mix atau bauran 
pemasaran adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem perusahaan, yang terdiri dari : produk, struktur 
harga, kegiatan promosi, dan sistim distribusi. Keempat hal ini menjadi hal 
yang sangat penting dan selalu menjadi pertimbangan konsumen dalam 
mengambil keputusan pembelian.  Keunggulan-keunggulan produk dari 
keempat faktor  ini dapat diketahui oleh konsumen dan membuat konsumen 
tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil keputusan untuk 
membeli suatu produk tersebut yang pada akhirnya akan meningkatkan 
volume penjualan. 
Dengan demikian, faktor yang ada dalam bauran pemasaran 
(marketing mix) merupakan variabel-variabel yang diharapkan mampu 
menciptakan kepuasan konsumen, atau dengan kata lain variabel-variabel 




produk. Kepuasan pelanggan akan berimbas kepada loyalitas pelanggan, 
sehingga usaha yang dibangun akan terus bertahan dan berkembang. Sebuah 
usaha dikatakan berkembang dan mampu bertahan jika mempunyai indikator 
awal yaitu penjualan yang bagus, atau dengan kata lain penjualan yang 
meningkat dari waktu ke waktu. Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu 
untuk mengembangkan rencana-rencana strategis yang diarahkan pada usaha 
pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan penjualan 
yang menghasilkan laba. Penjualan merupakan sumber hidup suatu 
perusahaan, karena dari penjualanlah maka diperoleh laba. Laba digunakan 
untuk mengembangkan usaha dan mempertahankan usah 
Pangan merupakan komoditas yang penting dan strategis, karena 
merupakan kebutuhan pokok manusia yang hakiki yang setiap saat harus 
dapat dipenuhi. Kebutuhan pangan perlu diupayakan ketersediaannya dalam 
jumlah yang cukup, mutu yang layak, aman dikonsumsi dan mudah 
diperoleh dengan harga yang terjangkau oleh seluruh lapisan masyarakat. 
Oleh karena itu sasaran utama pembangunan pertanian adalah memantapkan 
ketahanan pangan dan pengembangan agribisnis agar akses pangan 
masyarakat terjamin dengan baik untuk eksistensi hidup sehat. Tidak dapat 
dipungkiri jika beras merupakan bahan utama pangan terlebih lagi bagi 
masyarakat Indonesia yang merupakan masyarakat agraris.  
Salah satu sentra produksi padi di Kabupaten tegal adalah di Desa 
Kesuben Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. Pada tahun 2018 Produksi 




tahun 2018  ini. Bahkan harga beras dikabarkan cukup stabil. Pada bulan 
Oktober 2017, petani Tegal telah menghasilkan panen pada Januari 2018 
seluas 1.600 hektar dan pada Februari panen raya padi seluas 6.880 hektar. 
 Dengan jumlah penduduk 1,4 juta jiwa tahun lalu produksi bisa mencapai 
398.000 ton. Artinya bisa Kabupaten Tegal surplus seperti tahun lalu 
mencapai 82.000 ton beras. Dengan melimpahnya produksi beras, maka 
diperlukan adanya strategi pemasaran yang baik untuk dapat meningkatkan 
penjualan beras. Permasalahan yang terjadi di Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal adalah tidak konsisten atau tidak 
stabil dalam beberapa bulan, seperti yang terdapat pada table berikut: 
Tabel 1 
Volume Penjualan Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu   
 Januari  - Oktober 2018 
 












Sumber : Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal 
Dari data di atas diketahui bahwa bulan Mei, Juni dan Oktober 2018 
mengalami penurunan penjualan. Untuk itu perlu diketahui strategi penjualan 
yang bisa meningkatkan volume penjualan di Sumber Rejeki Rice Mill 




B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan, maka 
penulis berusaha mengidentifikasi masalah yang ditemukan dalam penelitian 
ini dan dirumuskan sebagai berikut : 
1. Apakah terdapat pengaruh produk terhadap volume penjualan beras Pada 
Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal ? 
2. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap volume penjualan beras Pada 
Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal?  
3. Apakah terdapat pengaruh promosi terhadap volume penjualan beras 
Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal? 
4. Apakah terdapat pengaruh distribusi terhadap volume penjualan beras 
Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal? 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan permasalahan pada perumusan masalah tersebut, maka 
tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut  
1. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap volume penjualan beras 
Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap volume penjualan beras Pada 
Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap volume penjualan beras 
Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
4. Untuk mengetahui pengaruh distribusi terhadap volume penjualan beras 




D. Manfaat Penelitian 
Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah: 
1. Manfaat Teoritis 
a. Menambah pengetahuan penulis mengenai strategi pemasaran yang 
dapat diterapkan dalam meningkatkan volume penjualan serta 
membandingkan teori yang telah didapatkan di perkuliahan dengan 
yang ada di lapangan. 
b. Penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber informasi baik secara 
langsung maupun tidak langsung bagi perkembangan permasalahan 
sejenis yang di teliti khususnya yang berhubungan dengan strategi 
pemasaran. 
2. Manfaat Praktis 
a. Memberikan informasi dan masukan yang bermanfaat bagi perusahaan 
dalam menetapkan strategi pemasaran dalam meningkatkan target 
penjualan. 
b. Penelitian ini diharapkan akan menghasilkan informasi yang 
bermanfaat sebagai bahan evaluasi terhadap efektifitas dan efisiensi 






A. Landasan Teori 
Landasan teori adalah seperangkat definisi, konsep serta proposisi yang 
telah disusun rapi serta sistematis tentang variable-variabel dalam sebuah 
penelitian. Landasan teori ini akan menjadi dasar yang kuat dalam sebuah 
penelitian yang akan dilakukan. 
1. Strategi Pemasaran 
Pemasaran merupakan aktivitas penting bagi perusahaan dan 
merupakan sistem keseluruhan dari kegiatan usaha dengan tujuan untuk 
merencanakan produk, menentukan harga, mempromosikan, 
menditribusikan barang dan jasa. Bahkan pemasaran merupakan ujung 
tombak keberhasilan perusahaan dalam mendapatkan laba melalui 
aktivitas penjualan barang/jasa yang dihasilkan perusahaan. 
Dalam Swasta dan Irawan (2010:5) pengertian pemasaran menurut 
William J Stanton adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan 
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan 
kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. Dari 
definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan 
bisnis yang dilakukan oleh individu maupun kelompok untuk memenuhi 




Berdasarkan teori tersebut di atas bahwa pemasaran adalah suatu 
kegiatan bisnis yang dilakukan oleh individu maupun kelompok untuk 
memenuhi kebetuhuan dan keinginan konsumen dan masyrakat. 
Pemasaran melibatkan semua orang dalam perusahaan yang bekerja untuk 
menciptakan dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada, orientasi ini 
semakin disadari sebagai kunci peningkatan pemasaran untuk membantu 
pemasaran dalam mencapai tujuannya.  
Strategi pemasaran merupakan suatu manajemen yang disusun untuk 
mempercepat pemecahan persolalan pemasaran dan membuat keputusan-
keputusan yang bersifat strategis. Setiap fungsi manajemen memberikan 
kontribusi tertentu pada saat penyusunan strategi pada level yang berbeda. 
Pemasaran merupakan fungsi yang memiliki kontak paling besar dengan 
lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali yang 
terbatas terhadap lingkungan eksternal. Oleh karena itu pemasaran 
memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi. 
Pengertian Strategi Pemasaran menurut Assauri (2014:168) yaitu 
serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah 
kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada 
masingmasing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai 
tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 






Ada Sembilan strategi yang dapat dijalankan dalam menghadapi 
persaingan melalui diferensiasi harga dan mutu/kualitas, yaitu Assauri, 
2014: 173) : 
a. Kualitas tinggi dan harga tinggi, disebut strategi premium. 
b. Kualitas tinggi dan harga sedang/menengah disebut strategi penetrasi 
c. Kualitas tinggi dan harga murah disebut strategi superbargain 
d. Kualitas menengah dan harga tinggi, disebut strategi over pricing 
e. Kualitas menengah dan harga murah disebut strategi bargain 
f. Kualitas rendah dan harga tinggi disebut strategi pukul dan lari (hit and 
run) 
g. Kualitas rendah dan harga sedang/menengah disebut strategi barang-
barang tiruan/palsu (shody goods). 
h. Kualitas rendah dan harga murah, disebut strategi barang-barang murah 
(cheap goods). 
Kelompok strategi cakupan pasar berkaitan dengan lingkup atau 
cakupan (coverage) pasar yang dilayani.  Ada tiga jenis strategi yang 
termasuk dalam strategi cakupan pasar, yaitu (Tjiptono, 2008: 80) : 
a. Strategi pasar tunggal 
Tujuan pokok strategi ini adalah mencari suatu segmen yang 
diabaikan saat ini atau kurang terlayani, kemudian berusaha memenuhi 
kebutuhan segmen tersebut. Hasil yang diharapkan dapat tercapai 
adalah biaya yang rendah dan laba yang lebih tinggi. Bila dilaksanakan 




reputasi tersendiri dalam segmen pasar yang dituju. Meskipun 
demikian, strategi ini juga mengandung risiko besar, yaitu bila terjadi 
perubahan lingkunga, terutama selera pasar. Jika konsumen mulai 
berubah seleranya, maka penghasilan perusahaan secara keseluruhan 
akan tergoncang. Selain itu, bila segmen tersebut ternyata bisa 
mendatangkan keuntungan yang besar, maka sangat mungkin bila 
banyak pesaing yang tertarik. Dengan meningkatnya persaingan, maka 
profitabilitas perusahaan dapat berkurang. 
Dalam rangka menerapkan startegi ini ada beberapa persyaratan 
yang harus dipenuhi, diantaranya: 
1) Melayani pasar dengan sunguh-sungguh, meskipun terdapat 
kesulitan pada mulanya. 
2) Menghindari persaingan dengan perusahaan-perusahaan yang telah 
mapan. 
b. Strategi multi pasar 
Tujuan strategi ini adalah untuk mendiverifikasikan dan 
menguraangi rissiko sehingga tidak bergantung semata-mata pada satu 
segmen saja. Dengaan demikian, bila suatu segmen pasar mengalami 
guncangan atau penurunan, maka secara keseluruhan perusahaan tidak 
terlalu terpengaruh. Persyaratan yang dibutuhkan untuk menerapkan 
strategi ini adalah : 
1) Memilih dan mempertimbangkan dengan matang dan hati-hati 




2) Menghindari konfrontasi dengan perusahaan yang melayani semua 
pasar. 
c. Strategi pasar keseluruhan 
Tujuan digunakannya strategi ini adalah untuk menyaingi semua 
produk dalam pasar. Umunya hanya perusahaan-perusahaan yang 
dominan dan telah mapan yang dapat menerapkan strategi ini. Ada 
beberapa hal yang harus diperhatikan dalam strategi ini, yaitu : 
1) Perusahaan perlu melakukan kombinasi yang berbeda-beda 
terhadap aspek harga, produk, promosi, dan strategi distribusi pada 
segmen-segmen yang berlainan. 
2) Harus ada komitmen manajemen puncak untuk berusaha mencakup 
dan melayani seluruh pasar. 
3) Perusahaan harus memiliki posisi keuangan yang kuat. Hal ini 
mutlak diperlukan karena tidak mungkin melayani semua segmen 
tanpa dukungan finansial yang kuat. 
Jadi perusahaan memusatkan segala kegiatan akan memberikan 
keuntungan yang terbesar. Keuntungan penggunaan strategi ini, 
perusahaan dapat diharapkan akan memperoleh kedudukan atau posisi 
yang kuat di dalam segmen pasar tertentu yang dipilih. Hal ini karena, 
perusahaan akan mempunyai pengetahuan dan pengalaman yang lebih 
baik dalam melakukan pendekatan bagi pemenuhan kebutuhan dan 
keinginan konsumen dari segmen pasar yang dilayaninya. Di samping itu 




distribusi dan usaha promosi, sehingga apabila segmen pasar dipilih secara 
tepat, akan dapat memungkinkan berhasilnya usaha pemasaran produk 
perusahaan tersebut Kelemahan strategi pemasaran ini adalah perusahaan 
akan menghadapi risiko yang besar bila hanya tergantung pada satu atau 
beberapa segmen pasar saja.  
Strategi pemasaran tidak terlepas dari strategi perusahaan secara 
keseluruhan. Strategi perusahaan adalah suatua rencana induk (master 
plan) yang merinci pokok-pokok arah usaha perusahaan dalam mencapai 
tujuan serta uraian mengenai cara penggunaan sumber daya untuk 
memanfaatkan kesempatan dan mengatasi ancaman atau hambatan masa 
kini maupun masa mendatang. Perumusan strategi perusahaan merupakan 
usaha untuk merumuskan tanggapan (rensponse) perusahaan terhadap 
situasi yang dihadapi, yang dapat mencerminkan kesempatan tumbuh 
(growth), adanya kegoncangan sehingga perlu stabilisasi (stability) dan 
terdapatnya ancaman sehingga perlu jaminan untuk dapat tetap hidup 
(survival). Strategi perusahaan ditetapkan dan dijalankan dalam usaha 
memanfaatkan kesempatan yang diperoleh dan mengatasi hambatan atau 
ancaman yang dihadapi, agar tercapai perkembangan perusahaan. Strategi 
ini merupakan rencana yang bersifat kesatuan (unified), menyeluruh 
(comprhenesive) dan terapdu (integrated). Strategi perusahaan dalam hal 
ini menyatakan produk apa yang dihasilkan perusahaan dan pasar mana 





Strategi pemasaran menyeluruh perusahaan tercermin dalam rencana 
startegi pemasarab perusahaan (Corporate Marketing Plan) yang disusun. 
Rencana strategi pemasaran perusahaan adalah rencana pemasaran jangka 
panjang yang bersifat menyeeluruh dan strategi, yang merumuskan 
berbagai strategi dan program pokok di bidang pemasaran perusahaan, 
yang akan dilaksanakn untuk mencapai tujuan perusahaan pada jangka 
waktu tertentu dalam jangka panjang di masa depan. 
Ciri penting rencana strategis pemasaran perusahaan ini adalah : 
a. Titik-tolak penyusunannya melihat perusahaan secara keseluruhan. 
b. Diusahakan dampak kegiatan yang direncanakan bersifat menyluruh. 
c. Dalam penyusunanya diusahakan untuk memahami kekuatan yang 
mempengaruhi perkembangan perusahaan. 
d. Jadwal waktu (timing) yang ditentukan adalah yang sesuai dan 
mempertimbangkan fleksibilitas dalam menghadapi perubahan. 
e. Penyusunan rencana dilakukan secara realistis dan relevan dengan 
lingkungan yang dihadapi. 
2. Marketing Mix 
Salah satu unsur dalam strategi pemasaran adalah bauran pemasaran 
yang merupakan strategi yang dijalankan perusahaan yang berkaitan 
dengan penentuan bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk 
pada segmen pasar tertentu, yang merupakan sasaran pasarnya. Terdapat 
empat unsur bauran pemasaran yang merupakan strategi pemasaran. 




penyaluran/distribusi, dan strategi promosi. 
Konsep pengembangan srategi pemasaran yang keempat berkaitan 
dengan masalah bagaimana menetapkan bentuk penawaran pada segmen 
pasar tertentu. Hal ini dapat terpenuhi dengan penyediaan suatu sarana 
yang disebut marketing mix. Menurut Kotler dan Armstrong (2007: 78) 
marketing mix atau bauran pemasaran adalah serangkaian alat pemasaran 
taktis yang dapat dikendalikan (produk, harga, tempat/distribusi, dan 
promosi) yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan 
yang diinginkan perusahaan dalam pasar sasaran. Menurut Kotler dan 

































Sumber : Kotler dan Armstrong (2007: 79) 
Gambar 1 
Empat P Bauran Pemasaran 
  
Pembahasan terhadap Marketing Mix melaksanakan program 
pemasaran secara efektif. Berikut ini dibahas empat elemen pokok 










































Produk adalah semua yang dapat ditawarkan kepada pasar 
untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 
memuaskan keinginan atau kebutuhan pemakainya (Kotler dan 
Armstrong, 2007: 337). Keputusan-keputusan tentang produk ini 
mencakup penentuan bentuk penawaran secara fisik, merknya, 
pembungkus, garansi, dan servis sesudah penjualan (Swastha dan 
Irawan, 2008: 79). 
Secara konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari 
produsen atas suatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk 
mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan 
keinginan konsumen, sesuai  dengan kompetensi dan kapasitas 
organisasi serta daya beli pasar. Produk  dapat pula didefinisikan 
sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen melalui 
hasil produksinya (Tjiptono, 2008: 95). 
Produk dapat diklasifikasikan berdasarkan beberapa kriteria, 
adapun klisifikasi produk adalah (Tjiptono, 2008: 98-101):  
1) Barang konsumsi  
a) Convirience Goods, yaitu barang yang dibeli konsumen 
dalam frekuensi tinggi, dibutuhkan dalam waktu yang segera 
dan hanya memerlukan usaha yang minimum dalam 




b) Shopping Goods, barang yang dalam proses pemilihan dan 
pembeliannya dibandingkan dengan karateristiknya untuk 
melihat kecocokannya bauk dalam hal mutu, harga maupun 
model. Contoh : sepatu, baju.  
c) Specialty Goods, barang yang memilki karateristik yang unik 
atau identifikasi merk yang sedemikain rupa sehingga untuk 
mendapatkannya pembeli bersedia untuk membeli 
denganpersepsi  harga mahal. Contoh : sepeda motor, mobil.  
d) Unsought Goods, barang yang diketahui pembeli ataupun 
kalau sudah diketahui pada umunya mereka belum 
terpikirkan untuk membelinya. Contoh : ensiklopedia, 
asuransi.  
2) Barang industri  
Barang industri adalah barang-barang yang dikonsumsi oleh 
industriawan untuk keperluan selain dikonsumsi langsung, yaitu :  
a) Materials and Parts (Bahan baku dan suku cadang) 
Adalah barang-barang yang seluruhnya atau sepenuhnya 
masuk ke dalam produk jadi. 
b) Capital Items (Barang Modal) 
Adalah barang-barang tahan   lama   yang   member   






c) Supplies and Services (Perlengkapan dan Jasa Bisnis) 
Adalah barang-barang tidak tahan lama dan jasa yang 
member kemudahan dalam mengembangkan atau mengelola 
keseluruhan produk jadi. 
Dalam mengevaluasi kepuasan terhadap produk, jasa atau 
perusahaan tertentu, konsumen umumnya mengacu pada berbagai 
faktor atau dimensi. Faktor yang banyak digunakan dalam 
mengevaluasi kepuasan terhadap produk manufaktur antara lain 
(Tjiptono, 2008: 25-26). 
1) Kinerja (performance) 
Karakteristik operasi pokok dari produk inti (core product) yang 
dibeli. Misalnya kecepatan, konsumsi bahan bakar, jumlah 
penumpang yang dapat diangkut, kemudahan dan kenyamanan 
dalam mengemudi, dan sebagainya. 
2) Ciri – cirri keistimewaan tambahan (features) 
Yaitu karakteristik sekunder atau pelengkap, misalnya AC, sound 
system, dan lain-lain. 
3) Keandalan (reliability) 
Yaitu kemungkinan kecil mengalami kerusakan atau gagal 
dipakai. 
4) Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to spesfifications) 
Yaitu sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi 




5) Daya tahan (Durability) 
Berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat digunakan. 
Dimensi ini menyangkut umur teknis dan umur ekonomis.  
6) Serviceability 
Meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, kemudahan 
perbaikan, serta penanganan keluhan yang memuaskan. 
7) Estetika 
Yaitu daya tarik produk terhadap panca indra misalnya bentuk 
fisik yang menarik, desain yang artistic, warna, dan sebagainya. 
8) Kualitas yang dipersepsikan 
Yaitu citra dan reputasi produk serta tangung jawab perusahaan 
terhadapnya. 
b. Harga  
Swastha dan Irawan (2008: 79) mengemukakan bahwa pada 
setiap produk atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran berhak 
menentukan harga pokoknya. Faktor-faktor yang perlu 
dipertimbangkan dalam penetapan harga tersebut antara lain biaya, 
keuntungan, praktek saingan, dan perubahan keinginan pasar. 
Kebijaksanaan harga ini menyangkut pula penetapan jumlah 
potongan, mark-up, mark-down, dan sebagainya. Menetapkan harga 
suatu produk tidaklah semudah yang kita bayangkan, ada beberapa 




Menurut Assauri (2014:225-227), terdapat empat tujuan 
penetapan harga, antara lain : 
1) Memperoleh laba yang maksimum  
Salah satu tujuan yang paling lazim dalam penetapan harga 
adalah memperoleh hasil laba jangka pendek yang maksimal. 
Pencapaian tujuan ini dilakukan dengan cara menentukan tingkat 
harga yang memperhatikan total hasil penerimaan penjualan 
(sales revenue) dan total biaya.  
2) Mendapatkan share pasar tertentu  
Sebuah perusahaan dapat menetapkan tingkat harga untuk 
meningkatkan share pasar, meskipun mengurangi tingkat 
keuntungan pada masa itu.  
3) Mencapai tingkat hasil penerimaan penjualan maksimum  
Perusahaan menetapkan harga untuk memaksimumkan 
penerimaan penjualan pada masa itu.  
4) Mencapai keuntungan yang di targetkan  
Perusahaan menetapkan harga tertentu untuk dapat mencapai 
tingkat laba yang berupa rate of return yang memuaskan. 
5) Mencapai keuntungan yang ditargetkan 
Perusahaan menentapkan harga tertentu untuk dapat mencapai 
tingkat laba yang berupa rate of return yang memuaskan. 
Meskipun harga yang lebig tinggi dapat memberikan atau 




merasa tetap puasa dengan tingkat laba yang berlaku 
(convetional) bagi tingkat investasi dan risiko yang ditanggung. 
6) Mempromosikan Produk 
Perusahaan menetapkan harga khusus yang rendah untuk 
mendorong penjualan bagi produknya, bukan semata-mata 
bertujuan mendapatkan keuntungan yang besar. Perusahaan 
dapat menetapkan yang rendah pada suatu waktu untuk suatu 
macam produk, dengan maksud agar langganan membeli juga 
produk-produk lain yang dihasilkan perusahaan. Dalam hal ini 
perusahaan dapat menetapkan harga yang rendah bagi produk 
yang popular untuk menarik sebanyak mungkin selanjutnya akan 
tertarik untuk membeli produk-produk lain. Sebaliknya 
perusahaan dapat pula menetapkan harga yang tinggi pada 
produknya untuk membeli kesan bahwa produk itu merupakan 
produk yang bermutu tinggi (prestige pricing). 
Keputusan penentuan tarif dari sebuah produk jasa baru harus 
memperhatikan beberapa hal. Hal yang paling utama adalah bahwa 
keputusan penentuan tarif harus sesuai dengan strategi pemasaran 
secara keseluruhan. Perubahan berbagai tarif di berbagai pasar juga 
harus dipertimbangkan. Lebih jauh lagi, tarif spesifik yang akan 
ditetapkan akan bergantung pada tipe pelanggan yang menjadi 




penyesuaian-penyesuaian khusus terhadap harga yang terdiri atas 
(Tjiptono 2008: 166-169) : 
1) Diskon 
Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh oleh 
penjual kepada pembeli sebagai peghargaan atas aktivitas 
tertentu dari pembeli yang menyenngkan bagi penjual.  
2) Pengurangan harga (allowance) 
Pengurangan harga merupakan pengurangan dari harga kepada 
pembeli karena adanya aktifitas - aktifitas tertentu yang 
dilakukan pembeli. 
3) Penyesuaian geografis 
Penyesuaian geografis merupakan penyesuaian terhadap harga 
yang dilakukan oleh produsen sehubungan dengan biaya 
transportasi produk dari penjual kepada pembeli. 
c. Promosi 
Menurut Swastha dan Irawan (2008: 80) ”Promosi merupakan 
periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. 
Beberapa keputusan yang berkaitan dengan periklanan ini adalah 
pemilihan media (majalah, televisi, surat kabar, dan sebagainya), 
penentuan bentuk iklan dan beritanya. Penarikan, pemilihan, latihan, 
kompensasi, dan supervisi merupakan tugas manajemen dalam 
kaitannya dengan salesmen (penjual). Promosi penjualan dilakukan 




contoh, dan sebagainya. Sedangkan publisitas merupakan kegiatan 
yang hampir sama dengan periklanan, hanya biasanya dilakukan 
tanpa biaya. 
Sedangkan menurut Tjiptono (2008: 219) promosi adalah suatu 
bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah 
aktivitas pemasaran yang berusaha  menyebarkan informasi, 
mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar  sasaran 
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, 
loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 
Menurut Hurriyati (2015:59-61) bentuk-bentuk promosi 
memiliki fungsi yang sama, tetapi bentuk-bentuk tersebut dapat 
dibedakan berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas 
khusus itu sering disebut bauran promosi (promotion mix) yang 
mencakup : 
a. Personal Selling  
Komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dengan 
calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada 
calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap 
produk sehingga pelanggan kemudian akan mencoba dan 
membelinya. 
b. Mass Selling 
Merupakan pendekatan yang menggunakan media 




ramai dalam satu waktu. Ada dua bentuk utama Mass Selling 
yaitu Periklanan dan Publisitas. Periklanan merupakan salah satu 
bentuk promosi yang paling banyak digunakan perusahaan dalam 
mempromosikan produknya. Iklan adalah bentuk komunikasi 
tidak langsung yang didasarkan pada informasi tentang 
keunggulan atau keuntungan suatu produk yang disusun 
sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang 
akan mengubah pikiran seseorang untuk melakukan pembelian. 
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai 
insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk 
dengan segera dan atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli 
pelanggan. Tujuan dari promosi penjualan yaitu perusahaan dapat 
menarik pelanggannya untuk mencoba produk pesaing, 
mendorong pelanggan membeli lebih banyak, menyerang 
aktivitas para pesaing. 
d. Hubungan Masyarakat (Public Relations) 
Merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu 
perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan dan 
sikap berbagai kelompok terhadap perusahaan tersebut. Dalam hal 
ini yang dimaksud kelompok itu adalah mereka yang terlibat 
mempunyai kepentingan dan dapat mempengaruhi kemampuan 




e. Direct Marketing  
Adalah sistem pemasaran yang bersifat interaktif, yang 
memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk menimbulkan 
respon yang terukur dan atau transaksi di sembarang lokasi. Dalam 
Direct Marketing, komunikasi promosi ditujukan langsung kepada 
konsumen individual, dan tujuan agar pesan-pesan tersebut 
ditanggapi konsumen yang bersangkutan, baik melalui telepon, pos 
atau dengan datang langsung ke tempat pemasar. Teknik ini 
berkembang sebagai respon terhadap demasifikasi (pengecilan) 
pasar, dimana semakin banyak ceruk pasar (market niche) dengan 
kebutuhan serta pilihan yang sangat individual. 
d. Distribusi (Tempat) 
Distribusi merupakan kegiatan yang harus dilakukan oleh 
pengusaha untuk menyalurkan, menyebarkan, mengirimkan serta 
menyampaikan barang yang dipasarkannnya itu kepada konsumen. 
Untuk selanjutnya, definisi yang dipakai adalah definisi yang bersifat 
paling luas, dikemukakan oleh C. Glenn Walters sebagaai salauran 
adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang 
mengkombinasikan antara pemindahan phisik dan nama dari suatu 
produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu (Swasta dan 
Irawan, 2008: 286). 
Menurut Assauri (2014: 192) saluran distribusi merupakan 




dalam hal mendistribusikan barang dan jasa serta melancarkan arus 
barang dan jasa dari produsen ke konsumen. Pendistribusian barang 
dan jasa dari produsen sampai ke konsumen akhir tidaklah mudah 
untuk dilakukan tanpa adanya saluran distribusi yang memadai. 
Apalagi untuk dapat menjangkau suatu pasar yang luas, dalam hal ini 
membutuhkan saluran distribusi yang dapat menyampaikan barang 
sampai ke tangan konsumen. 
Pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran 
yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampaian 
barang dan jasa dari produsen kepada konsumen, sehingga 
penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, 
tempat dan saat dibutuhkan). 
Tjiptono (2008:189) mengemukakan bahwa ketika memilih 
saluran distribusi, perusahaan harus mengikuti kriteria 3C yaitu 
Channel Control, market Coverage dan Cost. Hal-hal yang perlu 
diperhatikan meliputi pertimbangan pasar, produk, perantara, dan 
perusahaan. 
1) Pertimbangan pasar 
a) Jenis pasar 
Pasar yang akan dituju misal untuk mencapai pasar produksi 
perusahaan tidak akan memerlukan pengeceran. 
b) Jumlah Pelanggan Potensial 




baik bila perusahaan memakai tenaga penjual sendiri 
c) Konsentrasi geografis pasar 
Pemasar cenderung mendirikan cabang-cabang penjualan di 
pasar yang berpenduduk padat dan menggunakan perantara 
yang berpenduduk jarang. 
d) Jumlah dan ukuran pesanan 
Perusahaan akan menjual secara langsung pada jaringan 
grosir yang lebih besar. 
2) Pertimbangan produk 
a) Nilai Unit (Unit Value) 
 Semakin rendah nilai unit maka saluran distribusi semakin 
panjang. 
b) Perishability 
Untuk produk yang fisiknya mudah rusak saluran 
distribusinya lebih baik pendek. 
c) Sifat Teknis Produk 
Produk yang bersifat sangat teknis harus didistribusikan 
secara langsung. 
3) Pertimbangan tentang perantara 
a) Jasa yang diberikan perantara 
Produsen memilih perantara yang memberi jasa pemasaran 





b) Keberadaan perantara yang diinginkan  
c) Sikap perantara terhadap kebijakan perusahaan 
4) Pertimbangan tentang perusahaan 
a) Sumber-sumber financial  
Perusahaan yang kuat keuangannya cenderung lebih tertarik 
untuk mengorganisasikan armada penjualannya sendiri 
sehinnga mereka relative kurang membutuhkan perantara. 
b) Kemampuan manajemen 
Kurangnya pengalaman dan kemampuan pemasaran akan 
menyebabkan perusahaan lebih suka memanfaatkan perantara 
untuk mendistribusikan barangnya .  
c) Tingkat pengendalian yang diinginkan 
Apabila perusahan dapat mengendalikan saluran distribusi, 
maka perusahaan dapat melakukan promosi yang agresif dan 
dapat mengawasi kondisi persediaan barang dan harga eceran 
produknya.  
d) Jasa yang diberikan penjual 
Seringkali perusahaan harus memberikan jasa-jasa pemasaran 
karena permintaan dari perantara. 
e) Lingkungan 
Pada situasi perekonomian yang lesu, produsn 
cenderung menyalurkan barang ke psaar dengan cara yang 





3. Volume Penjualan 
Manajemen penjualan adalah perencanaan, pengarahan, dan pengawasan 
personal selling, termasuk penarikan, pemilihan, perlengkapan, penentuan 
rute, supervisi, pembayaran, dan motivasi sebagai tugas diberikan kepada 
tenaga penjualan (Swastha dan Irawan, 2008: 403). Pada umumnya, para 
pengusaha mempunyai tujuan mendapatkan laba tertentu (mungkin 
maksimal) dan mempertahankan atau bahkan berusaha meningkatkannya 
untuk jangka waktu lama. Tujuan tersebut dapat direalisasikan apabila 
penjualan dapat dilaksanakan seperti yang direncanakan. Bagi perusahaan, 
pada umumnya mempunyai tiga tujuan umum dalam penjualannya, yaitu 
(Swastha dan Irawan, 2008:404) : 
a. Mencapai volume penjualan 
b. Mendapatkan laba 
c. Menunjang pertumbuhan perusahaan  
Penjualan yang dilakukan dengan melakukan kunjungan masih 
dipandang sebagai dasar penjualan pada umumnya, dan perencanaan 
kunjungan penjualan merupakan dasar keberhasilan (Machfoeds, 2005: 111). 
Swastha dan Irawan (2008:406-407) memaparkan beberapa faktor yang 
mempengaruhi penjualan, sebagai berikut: 
a. Kondisi dan kemampuan penjual 
Untuk mencapai sasaran penjualan yang diharapkan, maka penjual harus 





1) Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan 
2) Harga produk 
3) Syarat penjualan 
b. Kondisi pasar 
Pasar sebagai suatu kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran 
dalam penjualan, kondisi pasar yang harus diperhatikan adalah: 
1) Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual, 
pasar pemerintah maupun pasar internasional 
2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya 
3) Daya beli masyarakat 
4) Frekuensi pembelianya 
5) Keinginan dan kebutuhannya 
c. Modal 
Agar kegiatan penjualan dalam suatu perusahaan dapat berjalan dengan 
lancar dan cepat, maka diperlukan sejumlah modal untuk membiayai 
kegiatan operasional perusahaan. 
d. Kondisi organisasi perusahaan 
Dalam menangani masalah-masalah penjualan di dalam suatu perusahaan 
dapat dilihat dari kondisi organisasi perusahaannya apakah termasuk jenis 
perusahaan besar atau kecil. 
e. Faktor lain 




periklanan, peragaan, kampanye, pemberian hadiah, diskon dan lain-lain. 
Menurut Swastha dan Irawan (2008:408-410) salah satu fungsi 
salesman adalah melakukan penjualan dengan bertemu muka (Face to face 
selling), dimana seorang penjual dari sebuah perusahaan langsung 
menemui konsumen untuk menawarkan produknya. Penjualan dengan 
bertemu muka ini hanya merupakan satu dari beberapa fungsi penting 
lainnya. Fungsi-fungsi yang lain tersebut adalah: 
a. Mengadakan Analisa Pasar  
Dalam analisa pasar termasuk juga mengadakan peramalan tentang 
penjualan yang akan datang, mengetahui dan mengawasi para pesaing 
dan memperhatikan lingkungan, terutama lingkungan sosial dan 
perekonomian. Sebenarnya, tugas penjualan ini tidak mudah. Apa yang 
dilakukan oleh penjual tersebut dapat berakibat pada dirinya sendiri. 
Seorang tenaga penjualan yang baik harus memahami dan menyadari 
tentang apa yang terjadi di beberapa daerah di sekitar perusahaan.  
b. Menentukan Calon Konsumen  
Termasuk dalam fungsi ini antara lain mencari pembeli potensial, 
menciptakan pesanan baru bagi langganan yang ada dan mengetahui 
keinginan pasar.  
c. Mengadakan Komunikasi  
Komunikasi ini merupakan fungsi yang menjiwai fungsi-fungsi tenaga 
penjualan yang ada. Fungsi ini tidaklah menitikberatkan untuk 




melangsungkan pembicaraan secara ramah dengan langganan atau 
calon pembeli. Komunikasi yang bersifat membujuk hanya merupakan 
satu elemen saja dari fungsi komunikasi.  
d. Memberikan Pelayanan  
Pelayanan yang diberikan kepada langganan dapat diwujudkan dalam 
bentuk konsultasi menyangkut keinginan dan masalah-masalah yang 
dihadapi langganan, memberikan jasa teknis, memberikan bantuan 
keuangan misalnya berupa kredit, melakukan pengantaran barang ke 
rumah dan sebagainya.  
e. Memajukan Langganan  
Dalam memajukan langganan, tenaga penjualan bertanggung jawab 
atas semua tugas yang langsung berhubungan dengan langganan. Hal 
ini dimaksudkan untuk mengarahkan tugas-tugasnya agar dapat 
meningkatkan laba. Dalam fungsi ini, termasuk juga pemberian saran 
secara pribadi seperti saran tentang masalah pengawasan persediaan, 
promosi, pengembangan barang, dan kebijaksanaan harga. Dengan 
memajukan penjualan langganan, penjual dapat mengharapkan adanya 
peningkatan dalam penjualan mereka.  
f. Mempertahankan Langganan  
Mempertahankan langganan atau penjualan merupakan salah satu 
fungsi yang semata-mata ditujukan untuk menciptakan good will serta 





g. Mendifinisikan Masalah  
Pendefinisian masalah dilakukan dengan memperhatikan dan 
mengikuti permintaan kosumen. Ini berarti penjualan harus 
mengadakan analisa tentang usaha-usaha konsumen sebagai sumber 
masalah. Selain itu, juga harus menemukan masalah-masalah yang 
berkaitan dengan barang, jasa, harga dan sistem penyimpanannya.  
h. Mengatasi Masalah Mengatasi dan menyelesaikan masalah merupakan 
fungsi menyeluruh pada dasarnya menyangkut fleksibilitas, penemuan 
dan tanggapan. Jika suatu masalah memerlukan sumber-sumber dari 
beberapa perusahaan, tenaga penjualan dapat membantu untuk 
memperolehnya. Jadi, tenaga penjualan tersebut semata-mata bertindak 
sebagai konsultan umum.  
i. Mengatur Waktu  
Pengaturan waktu merupakan salah satu masalah paling penting yang 
dihadapi oleh penjual. Sering terjadi adanya banayk waktu yang 
terbuang dalam perjalanan, atau untuk pekerjaan-pekerjaan yang tidak 
produktif, atau terbuang untuk menunggu saja. Untuk menghemat 
waktu, mereka harus banyak latihan serta mengambil pengalaman dari 
orang lain.  
j. Mengalokasikan Sumber-sumber  
Pengalokasian sumber-sumber sering diperlukan dan dilakukan dengan 
memberikan bahan bagi keputusan manajemen untuk membuka 




mengalokasikan usaha-usaha ke berbagai transaksi.  
k. Meningkatkan Kemampuan Diri  
Ini meliputi latihan-latihan dan usaha-usaha pribadi untuk mencapai 
kemampuan fisik dan mental yang tinggi. Tentu saja tidak terlepas dari 
masalah motivasi dan kondisi kesehatan diri tenaga penjualnya itu 
sendiri. Latihan yang lain dapat dilakukan dengan mempelajari 
konsumen besrta keinginannya, para pesaing beserta kegiatannya, 
produk yang dijual, kebijaksanaan dan program dan perusahaannya. 
 
B. Penelitian Terdahulu 
Beberapa penelitian terdahulu yang menjadi acuan dalam penelitian ini adalah: 
Tabel 2. 



































1) Harga, promosi, 
dan distribusi secara 
parsial berpengaruh 
signifikan terhadap 










ini dengan penelitian 
Anggraini Fitria Sari  
adalah pada variable 
harga, promosi, 




ini dengan penelitian 
Anggraini Fitria Sari 
adalah penelitian ini 
dilakukan di Sumber 




Fitria Sari dilakukan di 









































yang terdiri dari 
produk, harga, 
promosi dan saluran 
distribusi mempunyai 
pengaruh secara 
simultan dan secara 
parsial terhadap 
volume penjualan 




ini dengan penelitian 
Dewi Rompis 
adalah pada variable 
produk, harga, 




ini dengan penelitian 
Dewi Rompis adalah 
penelitian ini dilakukan 
di Sumber Rejeki Rice 
Mill Kecamatan 
Lebaksiu Kabupaten 
Tegal, penelitian Dewi 
Rompis dilakukan PT. 







































ini dengan penelitian 
Nurjanah 
adalah pada variable 
produk, harga, 




ini dengan penelitian 
Nurjanah adalah 













volume penjualan dan 
Variabel promosi 
memberi pengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap volume 
penjualan 




Nurjanah dilakukan di 




























Hasil penelitian dapat 
disimpulkan bahwa 
produk, promosi, 
harga dan tempat 
secara simultan dan 
parsial berpengaruh 
terhadap volume 
penjualan. Hasil uji 
menunjukan tempat 
merupakan variabel 




ini dengan penelitian 
Djamaluddin Karim 
adalah pada variable 
produk, harga, 




ini dengan penelitian 
Djamalu-ddin Karim 
adalah penelitian ini 
dilakukan di Sumber 




Karim dilakukan di Pt. 













C. Kerangka Berpikir 
Salah satu strategi pemasaran secara  keseluruhan dari kegiatan usaha 
adalah merencanakan produk, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapa memuaskan kepada pembeli yang 
ada maupun pembeli potensial. Strategi bauran pemasaran merupakan 
perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan dan dipadukan oleh 
perusahaan untuk menghaslkan respon yang diinginkan dalam pasar sasaran. 
Dalam proses kinerjanya, bauran pemasaran yang dibentuk oleh perusahaan 
dapat mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian konsumen, 
karena didalam bauran pemasaran terdapat empat variabel yaitu produk 
(product), harga (price), tempat (place), dan promosi  (promotion)  yang  
dikendalikan  dan  dipadukan  satu  sama  lain  oleh  perusahaan  yang  dapat 
mempengaruhi konsumen. Keberhasilan suatu pemasaran ditentukan oleh 
kemampuan perusahaan tersebut menerapkan strategi pemasaran. Strategi 
pemasaran yang berkaitan dengan kegiatan peningkatan volume penjualan 
produk adalah menerapkan strategi pemasaran. Berikut ini digambarkan 




















Gambar 2. Kerangka Berpikir 
 
D. Perumusan Hipotesis 
Didalam penelitian ini, hipotesis yang diajukan adalah:  
1. Terdapat pengaruh produk terhadap volume penjualan beras Pada Sumber 
Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
2. Terdapat pengaruh harga terhadap volume penjualan beras Pada Sumber 
Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
3. Terdapat pengaruh promosi terhadap volume penjualan beras Pada Sumber 
Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
4. Terdapat pengaruh distribusi terhadap volume penjualan beras Pada 














A. Pemilihan Metode 
Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk 
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Untuk mencapai 
tujuan tersebut diperlukan suatu metode yang relevan dengan tujuan yang 
ingin dicapai. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
metode penelitian deskriptif kuantitatif. Penelitian deskriptif yaitu penelitian 
yang dilakukan untuk mengetahui dan menjadi mampu untuk menjelaskan 
karakteristik variabel yang diteliti dalam suatu situasi (Sekaran, 2009:158-
160). Penelitian deskriptif adalah penelitian dilakukan untuk mengetahui nilai 
variabel mandiri, baik satu variabel atau lebih (independen) tanpa membuat 
perbandingan, atau menghubungkan dengan variabel yang lain. Penelitian 
deskriptif kuantitatif bertujuan untuk menggambarkan dan menafsirkan data 
yang berkenaan dengan situasi yang terjadi dan dialami sekarang, sikap dan 
pandangan yang menggejala saat sekarang, hubungan antar variabel, 
pertentangan dua kondisi, atau lebih, pengaruh suatu kondisi, perbedaan antar 
fakta-fakta, dan lain-lain (Sugiyono, 2012: 25). 
B. Lokasi penelitian 
Objek penelitian merupakan sesuatu yang menjadi perhatian dalam 
suatu penelitian, objek penelitian ini menjadi sasaran dalam penelitian untuk 




Penelitian ini akan dilakukan di Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan 
Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
C. Teknik Pengambilan Sampel 
1.  Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas, objek/subjek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. (Sugiyono,  
2010: 61). Populasi yang dalam penelitian ini adalah semua pelanggan 
Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal yang 
jumlahnya tidak diketahui dengan pasti. 
2. Sampel 
Menurut Arikunto (2010: 174), sampel adalah sebagian dari populasi 
yang menjadi sasaran penelitian. Karena dalam penelitian ini populasi 
tidak diketahui dengan pasti, maka digunakan rumus sebagai berikut 




n   =   Jumlah Sampel 
E   =   Error yang diharapkan 




n = 0,25 (1,96)2 
(Zα/2) 
 n =    0,25  -------------------------- 




n = 96,04 ≈ 96 orang 
Berdasarkan perhitungan diatas maka sampel yang di ambil 
sebanyak 96 orang, untuk mempermudah perhitungan dalam penelitian 
ini maka menggunakan sampel sebanyak 100 orang pelanggan Sumber 
Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal.  
Dalam penelitian ini sampel  akan diambil secara random sampling 
dimana sampel diambil secara acak sehingga setiap individu mempunyai 
peluang yang sama untuk dijadikan sampel. Pengambilan sampel 
dilakukan dengan teknik teknik accidental sampling yaitu teknik 
penentuan sampel kebetulan, yaitu siapa saja yang bertemu dengan peneliti 
saat melakukan penelitian dan dipandang mampu atau bisa dijadikan 
responden. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Dalam penelitian ini data yang digunakan dikumpulkan dengan metode 
kuesioner. Kuesioner adalah sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan 
untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan tentang 
pribadinya, atau hal-hal yang ia ketahui, (Arikunto, 2010: 194). 
Dalam menyusun kuesioner digunakan kuesioner tertutup dengan skala 
likert. Skala likert digunakan untuk mengatur sikap, pendapat, dan persepsi 
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial.  Alasan 
menggunakan metode pengukuran skala Likert, karena peneliti 
menggunakan sistem penyebaran angket (kuisioner), sehingga hasilnya 




yang paling efektif untuk ordinal interval adalah skala Likert. Skala  Likert 
didesain  untuk menelaah  seberapa  kuat subjek setuju atau tidak setuju 
dengan pernyataan pada skala 5 titik. Skala Likert menggunakan lima 
tingkatan jawaban dengan susunan sebagai berikut : 
1. Jawaban sangat setuju diberi score 5  
2. Jawaban setuju diberi skor 4 
3. Jawaban kurang setuju diberi skor 3 
4. Jawaban tidak setuju diberi skor 2 
5. Jawaban sangat tidak setuju diberi skor 1 
Pada penelitian ini, responden diharuskan memilih salah satu dari 
kelima alternatif  jawaban  yang  tersedia.  Nilai  yang  diperoleh  akan  
dijumlahkan  dan jumlah tersebut menjadi nilai total. Nilai total inilah yang 
akan ditafsirkan sebagai posisi responden dalam skala Likert. 
E. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
Definisi konseptual adalah pernyataan yang mengartikan ataumemberi 
makna suatu konsep istilah tertentu. Definisi konseptual merupakan 
penggambaran secara umum dan menyeluruh yang menyiratkan maksud dan 
konsep atau istilah tersebut bersifat konstitutif (merupakan definisi yang 
tersepakati oleh banyak pihak dan telah dibakukan setidaknya dikamus 
bahasa). Definisi konseptual dalam penelitian ini yaitu : 
1. Volume penjualan adalah pencapaian yang dinyatakan secara kuantitatif 




2. Kualitas produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 
“sesuatu” yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan 
organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, 
sesuai dengan kompetisi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar 
(Tjiptono, 2008: 95). 
3. Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau 
barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi 
seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu. 
4. Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk 
atau jasa pada dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli 
atau mengkonsumsinya. 
5. Distribusi adalah kegiatan yang harus dilakukan oleh pengusaha untuk 
menyalurkan, menyebarkan, mengirimkan serta menyampaikan barang 
yang dipasarkannnya itu kepada konsumen 
Definisi operasional variabel penelitian adalah batasan atau spesifikasi 
dari variabel-variabel  penelitian  yang  secara  konkret  berhubungan  
dengan  realitas yang akan diukur. Definisi operasional variabel penelitian ini 










Operasionalisasi Variabel Penelitian 
 









1. Jenis dan karakteristik barang 
yang ditawarkan 
1 
2. Syarat penjualan 2,3 
Kondisi pasar 3. Jenis pasarnya 4 
4. Kelompok pembeli atau 
segmen pasarnya 
5 
5. Frekuensi pembelianya 6 
Modal 6. Operasional perusahaan 7 
Organisasi 
perusahaan 
7. Penanganan penjualan 8 
Faktor lain 8. Peragaan  9 
Produk 
(X1) 




2. Memiliki keistimewaan  
tambahan sesuai kebutuhan 
 
2 




4. Sesuai dengan standar 4 
Daya tahan 5. Umur ekonomis 5 
6. Keamanan 6 
Estetika 7. Bentuk fisik 7 
8. Desain  8 
Kualitas yang 
dipersepsikan 






1. Potongan harga 1,2 
2. Harga terjangkau 3 

















1. Memperkenalkan produk 1 
2. Membentuk pemahaman 
produk 
2 
Mass Selling 3. Periklanan 3 









5. Sampel  5 
6. Garansi Produk 6 
Hubungan 
masyarakat 
7. Sponsorship 7 





1. Jenis pasar 1 
2. Jumlah pelangggan 
potensial 
2 
3. Konsentrasi geografis pasar 3 
Pertimbangan 
produk 
4. Nilai Unit (Unit Value) 4 










7. Sumber-sumber financial 7 
8. Kemampuan manajemen 8 




F. Teknik Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas Instrumen 
Menurut Arikunto (2010: 211) validitas adalah suatu ukuran yang 
menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan dan kesatuan suatu instrumen. 
Sebuah instrumen dikatakan valid apabila mampu mengungkapkan apa 
yang diinginkan atau mengungkap data dari variabel yang diteliti secara 
tepat. Dalam penelitian digunakan korelasi item.Korelasi  antara item dan 
total skor item yang dihitung dengan rumus korelasi product moment, 
adapun rumus product moment adalah sebagai berikut (Arikunto 2010 : 

















rxy =  koefisien korelasi 
n =  jumlah responden 
ΣX =  jumlah skor butir 
ΣY =  jumlah skor total 
Perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing butir 
pertanyaan. Perhitungan menggunakan rumus  korelasi product moment 
pada taraf signifikansi 5%. Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau 
sahih jika r hitung ≥ daripada 0,3.  
2. Uji Reliabilitas Instrumen  
Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa sesuatu 
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat 
pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang 
baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan  responden untuk 
memilih jawaban-jawaban tertentu. Apabila datangnya memang benar 
sesuai dengan kenyataannya, maka beberapa kalipun di ambil, tetapi akan 
sama reliabilitas menunjuk pada tingkat kerendahan sesuatu reliabel 
artinya dapat di percaya, jadi dapat diandalkan (Arikunto, 2010: 221). 
Dalam penelitian ini, untuk mencari reliabilitas instrumen digunakan 































r11 : reliabilitas instrumen 
K : banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
b2  : jumlah varians butir 
12  : jumlah varians total 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrumen dari 
masing-masing butir angket. Jika rhitung > 0,6 maka butir angket dinyatakan 
reliabel. 
G. Teknik Analisis Data 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Korelasi Rank Spearman digunakan untuk mencari hubungan atau untuk 
menguji signifikansi hipotesis asosiatif. Adapun rumus yang digunakan 




r xy =  koefisien korelasi sperman 
N =  banyaknya subyek 
D =  D adalah beda jenjang tiap subyek  
2. Uji Signifikansi Koefisien  Korelasi  
Dalam bahasa Inggris umum, kata, "significant" mempunyai makna 















makna “benar” tidak didasarkan secara kebetulan. Hasil riset dapat benar 
tapi tidak penting. Signifikansi atau probabilitas (α) memberikan 
gambaran mengenai bagaimana hasil riset itu mempunyai kesempatan 
untuk benar. Langkah – langkah yang ditempuh untuk menguji 
signifikansi korelasi antara lain : 
a. Formulasi Hipotesis 1 
Hipotesis pertama  yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan produk terhadap 
volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
H1 : ρ  0,  Terdapat pengaruh yang signifikan produk terhadap 
volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
b. Formulasi Hipotesis 2 
Hipotesis kedua  yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak terdapat pengaruh yang signifikan harga  terhadap 
volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
H2 : ρ  0,  Terdapat pengaruh yang signifikan harga volume 
penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan 
Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
c. Formulasi Hipotesis 3 




Ho : ρ  = 0, Tidak terdapat pengaruh yang signifikan promosi 
terhadap volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice 
Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
H3 : ρ  0,  Terdapat pengaruh yang signifikan promosi  terhadap 
volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
d. Formulasi Hipotesis 4 
Hipotesis ketiga  yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, Tidak terdapat pengaruh yang signifikan distribusi 
terhadap volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice 
Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
H4 : ρ  0,  Terdapat pengaruh yang signifikan distribusi  terhadap 
volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal 
e. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %). 
f. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untukmenerima atau menolak Ho yaitu ; 
Ho diterima apabila  = -t /2  t  t /2 










g. Menghitung Nilai thitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut   
   
 
Keterangan : 
t: besarnya thitung 
r. : nilai korelasi 
n. : jumlah sampel   
h. Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
3. Koefisien Determinasi 
  Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatakan besar atau 
kecilnya kontribusi (Sumbangan langsung) variabel X terhadap variabel 
Y. Adapun Koefisien determinasi adalah sebagai berikut : 
KD = r2 x 100% 
KD : Besarnya koefisien determinasi 












HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
1. Sejarah Singkat Berdirinya Sumber Rejeki Rice Mill 
Awalnya di wilayah Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal belum 
ada perusahaan yang bergerak di bidang penggilingan padi, padahal 
sumber penghasilan utama dari sebagian besar penduduk desa setempat 
adalah petani. Pada waktu itu jika ingin menggiling padi harus menuju 
desa sebelah yang jaraknya bisa mencapai 5 km. sementara sarana  
transportasi pada waktu itu belum semudah sekarang. Dari latar belakang 
tersebut, maka untuk memenuhi kebutuhan masyarakat di Kecamatan 
Lebaksiu Kabupaten Tegal dan sekitarnya maka H.Walim Zaenal B.A dan 
Hj. Sofni Khasanah mendirikan sebuah perusahaan Sumber Rejeki Rice 
Mill pada tahun 1970. Tujuan awal dari pendirian perusahaan ini hanyalah 
berfungsi untuk penggilingan padi saja, tetapi seiring dengan berjalannya 
waktu, pada akhirnya perusahaan ini berkembang menjadi tempat jual beli 
beras dan juga hasil samping penggilingan.  
Sumber Rejeki Rice Mill merupakan sebuah perusahaan yang 
bergerak dibidang jasa maupun produksi penggilingan padi dan 






2. Visi dan Misi Perusahaan 
Seperti layaknya perusahaan-perusahaan lain, tentunya perusahaan 
Sumber Rejeki Rice Mill juga memiliki sebuah Visi dan Misi yaitu: 
Visi Sumber Rejeki Rice Mill: Ikut menjaga stabilitas pangan lokal dan 
nasional. 
Misi Sumber Rejeki Rice Mill: 
a. Menyediakan dan melakukan penjualan beras untuk memenuhi 
kebutuhan pokok masyarakat. 
b. Menciptakan lapangan kerja guna menciptakan kesejahteraan bagi 
masyarakat sekitar. 
 
3. Struktur Organisasi dan Fungsi Kerja  
Sejak awal berdirinya, Sumber Rejeki Rice Mill sudah menggunakan 
struktur organisasi garis. Tipe organisasi garis ini  hanya mengenal satu 
pimpinan, dimana wewenang mengalir dari pimpinan kepada bawahan 
melalui garis lurus, sedangkan bawahan bertanggung jawab langsung 
kepada atasan sesuai dengan bidangnya masing-masing. Arah pertanggung 
jawaban dimulai dari pimpinan yang paling tinggi. Bagi pimpinan yang 
bukan garis kewenangan tidak berhak memerintah atau menerima 
pertanggung jawaban pegawai bagian lain yang bukan wewenangnya. 
Dengan bentuk organisasi tersebut maka setiap  pimpinan mempunyai 




Namun, menggunakan struktur organisasi Garis lini juga mempunyai 
beberapa kelemahan, diantaranya adalah sering terdapat birokrasi yang 
dapat menghambat jalannya perusahaan, menghambat kreatifitas karyawan 
karena karyawan sering tergantung pada satu orang dalam perusahaan. 
Komunikasi lintas departemen fungsional yang buruk dan keputusan 
terkonsentrasi pada hirarki puncak, sehingga menciptakan penundaan. 
Untuk lebih jelasnya, dibawah ini adalah struktur organisasi Sumber 
Rejeki RiceMill 
Gambar 3 









Sumber : Sumber Rejeki Rice Mill (2018)  
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a. Pimpinan Perusahaan 
1) Bertugas memimpin dan mengawasi tugas seluruh karyawan, serta 
menetapkan kebijakan perusahaan 
2) Bertanggung jawab atas kelangsungan hidup dan perkembangan 
perusahaan. 
3) Bertanggung jawab  atas aktifitas perusahaan dan memberi perintah 
kepada bagian produksi, bagian pembelian, bagian administrasi dan 
keuangan. 
4) Menyusun dan merencanakan strategi pemasaran 
5) Menentukan syarat-syarat penjualan 
6) Bertanggung jawab atas segala hasil yang akan dipasarkan dan 
langsung mengawasi selisih biaya transportasi, dan penjualan. 
7) Memperbaiki saluran distribusi 
8) Meramalkan penjualan yang akan direalisasikan di tahun-tahun 
mendatang 
b. Sekretaris 
1) Membantu pimpinandalam melaksanakan tugas  
2) Mengupayakan kelancaran pelaksanaan agenda pimpinan. 
3) Mengkomunikasikan kebijakan perusahaan kepada pemerintah dan 
pihak lain  




c. Bagian Administrasi dan Keuangan 
1) Bertanggung jawab atas aliran kas, secara langsung mengawasi 
seksi pembukuan dan seksi pengumpulan 
2) Melaporkan keadaaan keuangan secara berkala kepada pimpinan. 
3) Menentukan anggaran pelaksanaan kegiatan bersama dengan 
kepala bagian yang bersangkutan. 
4) Mengatur keluar masuknya surat dan melakukan pengarsipan 
5) Mengangkat dan melatih tenaga kerja 
6) Mengawali pelaksanaan keputusan yang telah ditetapkan 
7) Membantu bagian lain yang ada dalam perusahaan. 
d. Bagian Produksi dan Keamanan 
1) Bertanggung jawab atas segala kelancaran produksi 
2) Mengawasi secara langsung terhadap proses produksi. 
3) Mengatur dan mengawasi tenaga kerja dalam melaksanakan 
kegiatan produksi 
e. Karyawan / tenaga kerja 
Merupakan bagian yang mengerjakan tugas-tugas operasional dari 
tiap-tiap seksi 
 
B. Hasil Penelitian 
Penelitian ini dilakukan kepada 100 pelanggan Sumber Rejeki Rice Mill. 
Dari 100 kuesioner yang disebarkan pada pelanggan Sumber Rejeki Rice 




data penelitian sebanyak 100 kuesioner. Berikut ini adalah deskripsi 
responden yang dalam penelitian ini. 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Karakteristik responden merupakan alat ukur statistik yang penting 
dalam suatu populasi. Karakteristik responden dalam penelitian ini 
digambarkan mengenai usia, jenis kelamin dan pekerjaan responden  yang 
dikaitkan dengan keputusan pembelian responden. Adapun karakteristik 
yang terkumpul melalui pengumpulan kuesioner yang dapat dilihat pada 
gambar  berikut : 
Tabel  4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
No. Usia Frekuensi Prosentasi 
1 17 - 25  Tahun 18 18% 
2 26 - 35 Tahun 36 36% 
3 36 - 45 Tahun 31 31% 
4 Di atas 45 Tahun 15 15% 
Jumlah 100 100% 
    Sumber: Data primer diolah, 2019 
Umur reponden ikut mempengaruhi keputusan pembelian, karena 
umur tersebut dikatakan mampu mengenali suatu kebutuhan barang dan 
mampu mengambil keputusan untuk memilih suatu produk serta dapat 
memahami mengenai informasi yang disajikan yang berkaitan dengan 
produk. Berdasarkan gambar di atas yakni karakteristik profil responden 
berdasarkan usia, menunjukkan bahwa responden yang berusia antara 17-
25 tahun sebanyak 18 responden atau 18%, responden yang berusia antara 




antara 36-45 tahun sebanyak 31 responden atau 31 %, dan responden yang 
berusia di atas 45 tahun sebanyak 15 responden atau 15%. 
2. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Adapun karakteristik yang terkumpul melalui pengumpulan 
kuesioner yang dapat dilihat pada gambar  berikut : 
Tabel  5 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No. Jenis Kelamin Frekuensi Prosentasi 
1 Pria 36 36% 
2 Wanita 64 64% 
Jumlah 100 100% 
     Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan gambar di atas yakni karakteristik profil responden 
berdasarkan jenis kelamin, menunjukkan bahwa responden yang berusia 
berjenis kelamin pria sebanyak 36 responden atau 36 %, sedangkan 
responden yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 64 responden atau 
64 %.  Hal tersebut dikarenakan wanita memiliki perilaku lebih 
konsumtif, lebih emosional dalam membeli produk dibandingkan dengan 
pria. Selain itu wanita lebih memperhatikan detail produk dimana wanita 
ingin lebih jauh mengetahui hal-hal detail mengenai informasi yang 
disajikan pada produk. 
 
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Jenis pekerjaan yang dimiliki oleh seseorang erat kaitannya dengan 




terhadap keputusan pembelian. Jenis pekerjaan sangat mempengaruhi 
seseorang dalam memilih produk beras yang akan dibeli. 
Tabel  6 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
No. Usia Frekuensi Prosentasi 
1 Ibu Rumah Tangga 24 24% 
2 Pegawai Swasta 28 28% 
3 Pegawai Negeri 21 21% 
4 Wiraswasta 19 19% 
5 Lain-lain 8 8% 
Jumlah 100 100% 
    Sumber: Data primer diolah, 2019 
 
 
Berdasarkan gambar di atas yakni karakteristik pekerjaan responden, 
menunjukkan bahwa responden yang mempunyai pekerjaan sebagai ibu 
rumah tangga  sebanyak 24 responden atau 24 %, responden yang 
mempunyai pekerjaan sebagai pegawai swasta  sebanyak 28 responden 
atau 28 %, responden yang mempunyai pekerjaan sebagai pegawai negeri  
sebanyak 21 responden atau 21 %, responden yang mempunyai pekerjaan 
sebagai wiraswasta  sebanyak 19 responden atau 19 %, dan responden 
yang mempunyai  pekerjaan lainnya sebanyak 8 responden atau 8 %. 
 
C. Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Pengujian Validitas Instrumen 
Menurut Arikunto (2010: 211) validitas adalah suatu ukuran yang 
menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan dan kesatuan suatu instrumen. 
Sebuah instrumen dikatakan valid apabila mampu mengungkapkan apa 




tepat. Dalam penelitian digunakan korelasi item. Korelasi  antara item 
dan total skor item akan dihitung dengan rumus korelasi product moment. 
Dari hasil perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing 
butir pertanyaan. Pengujian validitas dan reliabilitas akan dilakukan 
kepada 30 orang. Kriteria validitas adalah jika rxy > rtabel. Perhitungan 
menggunakan rumus  korelasi product moment pada taraf signifikansi 5%. 
Butir pernyataan tersebut dikatakan valid atau sahih jika r hitung ≥ daripada 
r tabel. Butir pernyataan tersebut dikatakan tidak valid jika r hitung ≤ dari 
pada r tabel. Berikut ini adalah hasil uji validitas : 
Tabel  7 
Hasil Uji Validitas Instrumen 
 
No. Pernyataan rhitung r tabel Keterangan 
Variabel Produk 
1 0,520 0,361 Valid 
2 0,645 0,361 Valid 
3 0,575 0,361 Valid 
4 0,515 0,361 Valid 
5 0,506 0,361 Valid 
6 0,380 0,361 Valid 
7 0,398 0,361 Valid 
8 0,598 0,361 Valid 
9 0,548 0,361 Valid 
10 0,547 0,361 Valid 
Variabel harga 
1 0,394 0,361 Valid 
2 0,516 0,361 Valid 
3 0,592 0,361 Valid 
4 0,367 0,361 Valid 
5 0,724 0,361 Valid 
6 0,772 0,361 Valid 
7 0,406 0,361 Valid 
8 0,629 0,361 Valid 




No. Pernyataan rhitung r tabel Keterangan 
Variabel Promosi 
1 0,739 0,361 Valid 
2 0,360 0,361 Valid 
3 0,899 0,361 Valid 
4 0,670 0,361 Valid 
5 0,884 0,361 Valid 
6 0,833 0,361 Valid 
7 0,535  0,361 Valid 
8 0,826 0,361 Valid 
9 0,675 0,361 Valid 
Variabel Distribusi 
1 0,535 0,361 Valid 
2 0,516 0,361 Valid 
3 0,508 0,361 Valid 
4 0,611 0,361 Valid 
5 0,692 0,361 Valid 
6 0,489 0,361 Valid 
7 0,375 0,361 Valid 
8 0,750 0,361 Valid 
9 0,591 0,361 Valid 
Variabel Volume Penjualan 
1 0,737 0,361 Valid 
2 0,672 0,361 Valid 
3 0,542 0,361 Valid 
4 0,614 0,361 Valid 
5 0,761 0,361 Valid 
6 0,654 0,361 Valid 
7 0,449 0,361 Valid 
8 0,391 0,361 Valid 
9 0,460 0,361 Valid 
   Sumber : Data primer yang diolah 
 
Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa semua butir pernyataan  
yang digunakan untuk mengukur variabel-variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini mempunyai koefisien korelasi yang lebih besar dari rtable 




0,05 sehingga semua indikator tersebut adalah valid dan bisa digunakan 
sebagai alat pengumpul data dalam penelitian ini. 
2. Pengujian Reliabilitas Instrumen 
Pengujian reliabilitas dilakukan untuk mengukur konsistensi 
konstruk atau variabel penelitian. Dalam kuesioner dikatakan reliabel 
atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten 
atau stabil dari waktu ke waktu. Pengukuran reliabel dapat dilakukan 
dengan one shot atau pengukuran sekali saja dan kemudian hasilnya 
dibandingkan dengan pertanyaan lainnya atau mengukur korelasi antar 
jawaban pertanyaan. Uji reliabelitas dilakukan dengan bantuan program 
SPSS yang memberikan fasilitas untuk mengukur reliabelitas dengan uji 
statik Alph (α).  Suatu variabel dikatakan reliabel jika memiliki alpha > 
0,60. Adapun hasil uji reliabilitas dalam penelitian ini dapat dilihat 
dalam tabel dibawah ini. 
Tabel  8 
Hasil Uji Reliabilitas Instrumen  
 




Harga 0,745 Reliabel 
Promosi 0,885 Reliabel 
Distribusi 0,724 Reliabel 
Volume Penjualan 0764 Reliabel 
Sumber : Data primer yang diolah 
Hasil reliabilitas pada tabel di atas  menunjukkan bahwa semua 
variabel mempunyai Cronbach Alpha yang cukup besar yaitu di atas 0,6 




variabel dari kuesioner adalah reliabel sehingga untuk selanjutnya item-
item pada masing-masing konsep variabel tersebut layak digunakan 
sebagai alat ukur variabel penelitian. 
D. Analisis Data 
Guna membuktikan hipotesis yang telah diajukan, maka dalam penelitian 
ini digunakan alat analisis data : 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Korelasi Rank Spearman digunakan untuk mencari hubungan atau 
untuk menguji signifikansi hipotesis asosiatif. Menurut Arikunto (2013: 
313) koefisien korelasi adalah suatu alat statistik  yang dapat digunakan 
untuk membandingkan hasil pengukuran dua variabel yang berbeda agar 
dapat menentukan tingkat hubungan antara variabel ini. Berikut ini adalah 
hasil korelasi rank spearman  dari penelitian ini : 
a. Korelasi rank spearman produk terhadap volume penjualan 
Tabel 9 
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Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel produk 
terhadap volume penjualan dengan menggunakan analisis korelasi 
rank spearman dengan program bantu SPSS, diperoleh hasil berupa 
angka koefisien korelasi sebesar 0,738. Nilai rs sebesar 0,738 tersebut 
lalu diintepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa korelasi 
produk terhadap volume penjualan tergolong kuat.  
Untuk menguji signifikansi korelasi antara produk terhadap 
volume penjualan  digunakan  uji signifikansi koefisien korelasi. 
Dalam bahasa Inggris umum, kata, "significant" mempunyai makna 
penting. Sedang dalam pengertian statistik kata tersebut mempunyai 
makna “benar” tidak didasarkan secara kebetulan. Hasil riset dapat 
benar tapi tidak penting. Pada taraf signifikansi 0,05 diperoleh nilai 
sig 0,000. Karena  nilai sig 0,000 < 0,01  maka hipotesis diterima, 
yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan produk terhadap 
volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal.  
Pengaruh produk terhadap volume penjualan pada Sumber Rejeki 
Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal  yang diperoleh 
bersifat positif artinya semakin baik produk yang dijual oleh Sumber 
Rejeki Rice Mill maka akan semakin tinggi pula volume penjualan, 
sebaliknya semakin buruk  produk yang dijual oleh Sumber Rejeki 




b. Korelasi rank spearman harga terhadap volume penjualan 
Tabel 10 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel harga 
terhadap volume penjualan dengan menggunakan analisis korelasi 
rank spearman dengan program bantu SPSS, diperoleh hasil berupa 
angka koefisien korelasi sebesar 0,723. Nilai rs sebesar 0,723 tersebut 
lalu diintepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa korelasi 
harga terhadap volume penjualan tergolong kuat.  
Untuk menguji signifikansi korelasi antara harga terhadap 
volume penjualan digunakan  uji signifikansi koefisien korelasi. 
Dalam bahasa Inggris umum, kata, "significant" mempunyai makna 
penting. Sedang dalam pengertian statistik kata tersebut mempunyai 
makna “benar” tidak didasarkan secara kebetulan. Hasil riset dapat 
benar tapi tidak penting. Pada taraf signifikansi 0,05 diperoleh nilai 




yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan harga terhadap volume 
penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal.  
Pengaruh harga terhadap volume penjualan pada Sumber Rejeki 
Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal  yang diperoleh 
bersifat positif artinya semakin baik persepsi harga yang dimiliki  oleh 
pelanggan Sumber Rejeki Rice Mill maka akan semakin tinggi pula 
volume penjualan, sebaliknya semakin buruk  persepsi harga yang 
dimiliki  oleh pelanggan Sumber Rejeki Rice Mill semakin rendah 
pula volume penjualan. 
 
c. Korelasi rank spearman promosi terhadap volume penjualan 
Tabel 11 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel promosi 
terhadap volume penjualan dengan menggunakan analisis korelasi 
rank spearman dengan program bantu SPSS, diperoleh hasil berupa 




lalu diintepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa korelasi 
promosi terhadap volume penjualan tergolong kuat.  
Untuk menguji signifikansi korelasi antara promosi terhadap 
volume penjualan  digunakan  uji signifikansi koefisien korelasi. 
Dalam bahasa Inggris umum, kata, "significant" mempunyai makna 
penting. Sedang dalam pengertian statistik kata tersebut mempunyai 
makna “benar” tidak didasarkan secara kebetulan. Hasil riset dapat 
benar tapi tidak penting. Pada taraf signifikansi 0,05 diperoleh nilai 
sig 0,000. Karena  nilai sig 0,000 < 0,01  maka hipotesis diterima, 
yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan promosi terhadap 
volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal.  
Pengaruh promosi terhadap volume penjualan pada Sumber 
Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal  yang 
diperoleh bersifat positif artinya semakin baik promosi yang dilakukan  
oleh Sumber Rejeki Rice Mill maka akan semakin tinggi pula volume 
penjualan, sebaliknya semakin buruk  promosi yang dimiliki  oleh 








d. Korelasi rank spearman distribusi terhadap volume penjualan 
Tabel 12 
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Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel distribusi 
terhadap volume penjualan dengan menggunakan analisis korelasi 
rank spearman dengan program bantu SPSS, diperoleh hasil berupa 
angka koefisien korelasi sebesar 0,646. Nilai rs sebesar 0,646 tersebut 
lalu diintepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa korelasi 
distribusi terhadap volume penjualan tergolong kuat.  
Untuk menguji signifikansi korelasi antara distribusi terhadap 
volume penjualan  digunakan  uji signifikansi koefisien korelasi. 
Dalam bahasa Inggris umum, kata, "significant" mempunyai makna 
penting. Sedang dalam pengertian statistik kata tersebut mempunyai 
makna “benar” tidak didasarkan secara kebetulan. Hasil riset dapat 
benar tapi tidak penting. Pada taraf signifikansi 0,05 diperoleh nilai 
sig 0,000. Karena  nilai sig 0,000 < 0,01  maka hipotesis diterima, 




volume penjualan pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal.  
Pengaruh distribusi terhadap volume penjualan pada Sumber 
Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal  yang 
diperoleh bersifat positif artinya semakin baik distribusi yang 
dilakukan  oleh Sumber Rejeki Rice Mill maka akan semakin tinggi 
pula volume penjualan, sebaliknya semakin buruk  distribusi yang 
dimiliki  oleh pelanggan Sumber Rejeki Rice Mill semakin rendah 
pula volume penjualan. 
 
2. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatakan besar atau 
kecilnya kontribusi (Sumbangan langsung) variabel X terhadap variabel Y.  
Tabel 13 
Hasil Perhitungan Analisis Koefisien Determinasi 
Model Summary
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Dari hasil perhitungan koefisien determinasi, kontribusi secara 
simultan variabel bebas terhadap variabel terikat adalah sebesar 67,7 %. 
Hal itu dapat diartikan bahwa pengaruh antara strategi marketing mix 
(produk, harga, promosi dan distribusi) terhadap volume penjualan pada 




sebesar 67,7% dan sisanya sebesar 32,3 % dipengaruhi oleh factor lain 
yang tidak bisa dijelaskan. 
E. Pembahasan 
1. Pengaruh produk terhadap volume penjualan. 
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh 
yang kuat, positif dan signifikan produk terhadap volume penjualan 
pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
Hal tersebut dibuktikan dengan diperolehnya nilai korelasi rank spearman 
sebesar 0,738 bertanda positif dengan probalilitas signifikansi sebesar 
0,000. 
Strategi pemasaran adalah cara yang paling tepat dalam upaya 
meningkatkan volume penjualan. Produk yang merupakan bagian dari 
bauran pemasaran. Maka dari itu perusahaan di tuntut memberikan 
barang dengan kualitas yang bagus agar tidak kalah dengan pesaing yang 
lain dan di harapkan bisa meningakatkan volume penjualan. Memuaskan 
kebutuhan konsumen adalah keinginan setiap perusahaan. Selain faktor 
penting bagi kelangsungan hidup perusahaan, memuaskan kebutuhan 
konsumen dapat meningkatkan keunggulan dalam persaingan. Konsumen 
yang puas terhadap produk cenderung untuk membeli kembali produk 
dan menggunakan kembali produk tersebut pada saat kebutuhan yang 
sama muncul kembali kemudian hari. Hal ini berarti kepuasan merupakan 
faktor kunci bagi konsumen dalam melakukan pembelian ulang yang 




produk juga tidak kalah pentingnya karena kualitas produk juga sebagai 
faktor penentu tingkat kepuasan yang diperoleh konsumen setelah 
melakukan pembelian dan pemakaian terhadap suatu produk. Dengan 
kualitas produk yang baik konsumen akan terpenuhi keinginan dan 
kebutuhannya akan suatu produk sehingga konsumen akan membeli 
kembali produk tersebutb sehingga volume penjualan akan meningkat. 
2. Pengaruh harga terhadap volume penjualan. 
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh 
yang kuat, positif dan signifikan harga terhadap volume penjualan pada 
Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. Hal 
tersebut dibuktikan dengan diperolehnya nilai korelasi rank spearman 
sebesar 0,723 bertanda positif dengan probalilitas signifikansi sebesar 
0,000. 
Harga merupakan bagian yang penting serta berpengaruh terhadap 
peningkatan hasil penjualan, khususnya volume penjualan. Harga adalah 
sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa. Secara lebih 
luas lagi harga adalah jumlah yang memiliki atau nilai yang dinyatakan 
produk atau jasa tersebut. Harga suatu barang yang diperjual belikan 
adalah ditentukan dengan melihat keadaan keseimbangan dalam suatu 
pasar. Keseimbangan pasar tersebut terjadi bila jumlah barang yang 
ditawarkan sama dengan jumlah barang yang diminta. Sumber Rejeki 
Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal perlu memikirkan 




berakibat tidak menarik para pembeli untuk membeli produk tersebut, 
penetapan harga jual yang tepat tidak selalu berarti bahwa harga haruslah 
ditetapkan rendah atau serendah mungkin. Harga merupakan suatu 
variabel penting dalam pemasaran di mana harga dapat mempengaruhi 
konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk.  
Konsumen Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal mempunyai anggapan adanya hubungan negatif antara 
harga dan kualitas suatu produk, maka mereka akan membandingkan 
antara produk satu dengan produk yang lainnya dan barulah konsumen 
mengambil keputusan membeli suatu produk. Hubungan di atas 
menandakan bahwa harga juga mempunyai pengaruh terhadap volume 
penjualan suatu produk. Apabila persepsi mengenai harga baik, maka 
terjadi kenaikan volume penjualan barang tersebut. 
3. Pengaruh promosi terhadap volume penjualan. 
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh 
yang kuat, positif dan signifikan promosi terhadap volume penjualan 
pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
Hal tersebut dibuktikan dengan diperolehnya nilai korelasi rank spearman 
sebesar 0,687 bertanda positif dengan probalilitas signifikansi sebesar 
0,000. 
Penetapan harga jual yang tepat harus didukung dengan sistem 
promosi yang baik. Promosi adalah kumpulan kiat inisiatif yang beragam, 




jasa secara lebih cepat dilakukan oleh konsumen atau pedagang. Bentuk-
bentuk promosi yang dapat dilakukan antara lain: 1) periklanan, yaitu 
bentuk prosentasi dan promosi non pribadi tentang ide, barang dan jasa 
yang dibayar oleh sponsor tertentu; 2) personal selling, adalah presentasi 
lisan dalam suatu percakapan dengan satu calon pembeli atau leibih yang 
ditujukan untuk menciptakan penjualan; 3) Publisitas, adalah 
pendorongan permintaan secara non pribadi untuk suatu produk, jasa atau 
ide dengan menggunakan berita komersial di dalam media massa dan 
sponsor tidak dibebani sejumlah bayaran secara langsung; 4) promosi 
penjualan,  adalah kegiatan pemasaran selain periklanan, personal selling, 
publisitas, yang  mendorong pembelian konsumen seperti: peragaan, 
pertunjukkan pameran, demontrasi dan sebagainya. 
 
4. Pengaruh distribusi terhadap volume penjualan 
Dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa terdapat pengaruh 
yang kuat, positif dan signifikan distribudi terhadap volume penjualan 
pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal. 
Hal tersebut dibuktikan dengan diperolehnya nilai korelasi rank spearman 
sebesar 0,646 bertanda positif dengan probalilitas signifikansi sebesar 
0,000. 
 Pangsa pasar yang tepat dapat dicapai dengan penggunaan saluran 
distribusi yang tepat pula. Perusahaan harus dapat melihat peluang–




mana yang akan dituju untuk menyalurkan produk perusahaan secara 
tepat, dapat diterima pasar dan meningkakan volume penjualan yang pada 
akhirnya akan menghasilkan keuntungan maksimal yang diinginkan oleh 
perusahaan, sehingga target yang dinginkan oleh perusahaan dapat 
tercapai. Perusahaan harus memilih saluran distribusi yang tepat dan 
mengelolanya sebaik mungkin agar pencapaian tujuan perusahaan dalam 
hal peningkatan volume penjualan dan pencapaian laba maksimal dapat 
tercapai dengan baik. Untuk meningkatkan volume penjualan diperlukan 
adanya pemasaran dan manajemen pemasaran yang baik. 
Dalam rangka memperlancar arus barang dan jasa dari Sumber 
Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal ke konsumen 
maka salah satu faktor yang tidak kalah pentingnya dan tidak boleh 
diabaikan adalah saluran distribusi. Saluran distribusi berperan sebagai 
suatu jalur yang dilalui oleh arus barang-barang dari produsen ke 
konsumen sebagai pemakai produk yang diproduksi. Syarat lain yang 
tidak boleh diabaikan oleh produsen adalah tersedianya produk, agar 
setiap saat dibutuhkan oleh konsumen yang bersangkutan dapat diperoleh 
dengan mudah dan cepat. Adanya distribusi yang baik, maka jangkauan 
penyebaran produkpun semakin luas sehingga dapat memberikan 
kemudahan dan kecepatan kepada konsumen dalam menerima barang, 
serta semakin banyaknya konsumen yang dapat direbut sehingga volume 




KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Dari hasil analisis data dan pembahasan pada bab sebelumnya dapat 
diambil suatu kesimpulan sebagai berikut ini: 
1. Terdapat pengaruh yang kuat dan positif produk terhadap volume 
penjualan beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal, sehingga semakin baik produk beras yang dijual maka 
volume penjualan beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal akan semakin meningkat. 
2.  Terdapat pengaruh yang kuat dan positif harga terhadap volume penjualan 
beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal, 
sehingga semakin baik persepsi harga konsumen maka volume penjualan 
beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal 
akan semakin meningkat. 
3. Terdapat pengaruh yang kuat dan positif promosi terhadap volume 
penjualan beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal, sehingga semakin baik promosi yang dilakukan maka 
volume penjualan beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal akan semakin meningkat. 
4. Terdapat pengaruh yang kuat dan positif distribusi terhadap volume 
penjualan beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 




beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal 
akan semakin meningkat. 
 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka diajukan 
saran-saran sebagai berikut: 
1. Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sebaiknya 
menjaga image atau citra dari merek yang telah diperoleh, agar dapat 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen yang akan mempengaruhi 
volume penjualannya dengan cara menjaga kualitas atau mutu beras yang 
dijualnya agar pembeli tidak kecewa dan akan terus melakukan pembelian di 
Sumber Rejeki Rice Mill. 
2. Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sebaiknya 
meningkatkan persepsi tentang harga yang ada pada masyarakat dengan cara 
memberikan diskon kepada pelanggan. 
3. Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sebaiknya 
meningkatkan promosi karena banyak masyarakat di luar Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal yang belum mengetahui keberadaan Rejeki Rice Mill. 
4. Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sebaiknya 
meningkatkan persepsi tentang distribusi yang ada pada masyarakat dengan 
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Pengaruh Strategi Marketing Mix Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 
Beras Pada Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal 
  
 
 Bersama ini saya mohon kesediaan anda untuk mengisi daftar kuesioner yang 
diberikan. Informasi yang anda berikan merupakan bantuan yang sangat berarti dalam 
menyelesaikan penelitian ini. Atas bantuan dan perhatiannya saya ucapkan terima 
kasih. 
 
I. Identitas Pribadi Responden 
a. Jenis Kelamin :  a. Wanita   b. Pria 
b. Usia :  a.  17-25 tahun 
     b.   26 - 35 Tahun 
    c.    36 - 45 Tahun 
    d.   Di atas 45 tahun  
c. Pekerjaan :  a.  Ibu Rumah tangga 
     b.   Pegawai Swasta 
    c.    Wiraswasta 
    d.   Lain-lain  
II. Petunjuk Pengisian Kuesioner 
Peneliti menginginkan pendapat Anda tentang Hubungan Produk, Harga, Dan 
Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Belanja Di  Basa Toserba Banjaran 
Kabupaten Tegal. Petunjuk pengisiannya yaitu : pernyataan pada bagian ini 
menyediakan jawaban dengan kode (SS, S, KS, TS, STS).  
SS : Sangat Setuju  
S : Setuju  
KS : Kurang Setuju  
TS : Tidak Setuju  




III. Daftar Pertanyaan 
No. Pernyataan Tentang Variabel Produk SS S KS TS STS 
1 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal menjual beras yang berkualitas 
baik. 
     
2 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal memiliki 
keistimewaan tambahan sesuai dengan kebutuhan 
pelanggan. 
     
3 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal dapat 
diandalkan untuk konsumsi sehari-hari. 
     
4 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sesuai 
dengan standar beras yang dijual di pasaran. 
     
5 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal memiliki 
umur ekonomis yang lama dan tidak mudah 
dihinggapi kutu beras. 
     
6 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal aman 
untuk dikonsumsi 
     
7 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal memiliki 
bentuk fisik yang bersih.  
     
8 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal memiliki 
desain kemasan yang menarik. 
     
9 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal memiliki 
citra yang baik sebagai beras yang berkualitas. 
     
10. Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memiliki citra yang baik sebagai 
perusahaan yang jujur 






No. Pernyataan Tentang Variabel Harga SS S KS TS STS 
1 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memberikan potongan harga 
kepada pembeli pada saat tertentu. 
     
2 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memberikan potongan harga 
kepada pembeli dengan jumlah tertentu. 
     
3 Harga beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal masih 
terjangkau. 
     
4 Harga beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal dapat 
dipertanggungjawabkan 
     
5 Harga beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sesuai 
dengan harga standar dari pemerintah. 
     
6 Harga beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sesuai 
dengan daya beli masyarakat sekitar 
     
7 Harga beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sesuai 
dengan kondisi perekonomian saat ini. 
     
8 Harga beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sesuai 
dengan kualitas barang dijual.  
     
9 Harga beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal sesuai 
dengan harapan konsumen. 






No. Pernyataan Tentang Variabel Promosi SS S KS TS STS 
1 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memperkenalkan produk dan 
keunggulannya kepada pelanggan 
     
2 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memberi pemahaman tentang 
produk yang dijual kepada pelanggan. 
     
3 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memasang iklan di media 
     
4 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal ikut berpartisipasi dalam 
kegiatan masyarakat.  
     
5 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memberikan sampel atau 
contoh beras kepada pelanggan. 
     
6 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memberikan jaminan (garansi) 
akan kualitas produk beras yang dijual. 
     
7 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal menjadi sponsor dalam 
kegiatan di masyarakat 
     
8 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal ikut aktif dalam setiap kegiatan 
di masyarakat. 
     
9 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal mengadakan kegiatan yang 
dihadiri warga masyarakat sekitar   






No. Pernyataan Tentang Variabel Distribusi SS S KS TS STS 
1 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memiliki pasar sasaran yang 
luas. 
     
2 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memiliki jumlah pelanggan 
potensial yang banyak. 
     
3 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal menjual beras kepada 
masyarakat sekitar dan area Kabupaten Tegal. 
     
4 Beras yang dijual Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal memiliki 
nilai yang tinggi. 
     
5 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegaltidak dapat dipisahkan dengan 
produksi beras yang berkualitas 
     
6 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memiliki harga yang lebih 
rendah karena tidak melalui perantara 
     
7 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memiliki modal san sumber 
financial yang cukup. 
     
8 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memiliki manajemen yang 
dapat mengelola usaha dengan baik. 
     
9 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegal memiliki tingkat pengendalian 
produk yang baik, sehingga beras yang dijual 
selalu bagus. 







No. Pernyataan Tentang Variabel Volume penjualan SS S KS TS STS 
1 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegalmemiliki berbagai jenis produk 
beras yang ditawarkan ke pelanggan. 
     
2 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegalmemiliki syarat penjualan 
tertentu. 
     
3 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegalmemberikan syarat penjualan 
tertentu ke beberapa pelanggan. 
     
4 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegalmemahami karakteristik 
masyarakat Lebaksiu sebagai pasar sasaran. 
     
5 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegalmemiliki kelompok pembeli 
tertentu baik pada masyarakat lebaksiu maupun 
diluar Lebaksiu.  
     
6 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegalmemiliki pelanggan frekuensi 
pembelian yang tinggi. 
     
7 Operasional perusahaan Sumber Rejeki Rice Mill 
Kecamatan Lebaksiu Kabupaten Tegal 
mengikuti kebiasaan masyarakat Lebaksiu 
     
8 Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan Lebaksiu 
Kabupaten Tegalmenangani penjualan dengan 
cepat. 
     
9 Karyawan Sumber Rejeki Rice Mill Kecamatan 
Lebaksiu Kabupaten Tegalmemberikan peragaan 
kepada pelanggan. 







Data Hasil Kuesioner Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Produk 
 
Responden Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 43 
2 4 4 3 4 4 5 4 5 4 5 42 
3 4 4 3 4 3 4 5 5 4 5 41 
4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 46 
5 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 42 
6 4 3 4 4 4 5 5 4 4 4 41 
7 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 45 
8 5 4 4 4 4 4 5 3 5 4 42 
9 5 5 4 5 4 4 5 5 4 5 46 
10 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 40 
11 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 42 
12 4 4 5 5 4 4 4 4 5 4 43 
13 4 4 3 4 4 3 3 4 4 4 37 
14 4 4 3 4 4 4 4 3 4 3 37 
15 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 42 
16 4 4 4 4 4 5 4 3 4 5 41 
17 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 44 
18 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 43 
19 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 46 
20 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
21 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 46 
22 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 45 
23 5 4 4 4 3 4 5 5 4 4 42 
24 3 4 4 4 3 4 5 4 4 4 39 
25 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 46 
26 5 5 4 5 5 4 4 5 4 5 46 
27 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 45 
28 4 3 3 5 4 4 3 3 3 4 36 
29 4 5 3 5 4 4 5 4 4 3 41 
30 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 45 







Data Hasil Kuesioner Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Harga 
 
Responden Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 5 5 3 3 3 4 5 3 3 34 
2 2 4 5 5 2 5 4 4 2 33 
3 2 3 2 3 1 1 4 3 3 22 
4 2 3 1 3 1 1 4 3 3 21 
5 5 3 4 4 4 3 5 2 2 32 
6 3 4 4 3 4 4 5 3 2 32 
7 4 4 3 5 4 3 5 5 4 37 
8 4 4 3 4 5 4 5 4 5 38 
9 2 2 3 3 5 3 5 2 2 27 
10 4 4 3 3 4 4 5 5 4 36 
11 3 3 4 4 5 4 5 5 4 37 
12 4 2 4 4 4 4 4 2 2 30 
13 3 4 3 4 2 5 4 2 2 29 
14 4 3 3 3 3 4 4 4 4 32 
15 3 4 3 4 2 4 4 2 2 28 
16 2 4 3 4 3 4 5 5 4 34 
17 4 3 4 2 3 2 4 2 3 27 
18 3 4 3 4 4 2 5 2 3 30 
19 3 4 2 3 2 2 4 3 2 25 
20 3 4 3 3 3 3 5 4 2 30 
21 5 4 3 3 5 5 5 4 5 39 
22 3 4 4 5 3 4 4 3 4 34 
23 3 4 4 3 2 3 3 3 3 28 
24 5 4 3 3 5 3 5 3 3 34 
25 3 4 5 5 4 5 4 3 5 38 
26 4 5 5 3 4 5 4 4 5 39 
27 3 4 5 4 5 5 4 5 4 39 
28 3 5 4 3 4 5 5 5 4 38 
29 3 3 3 3 2 3 4 3 4 28 
30 5 3 4 3 4 2 4 3 2 30 







Data Hasil Kuesioner Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Promosi 
 
Responden Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 4 4 3 3 3 3 4 3 4 31 
2 3 3 3 4 3 3 4 3 3 29 
3 3 4 3 4 3 4 4 4 3 32 
4 4 3 5 4 3 5 5 5 3 37 
5 4 4 3 3 4 4 5 4 4 35 
6 3 4 2 3 2 2 4 2 2 24 
7 3 4 2 3 2 2 4 2 2 24 
8 3 4 3 4 2 2 4 2 2 26 
9 3 4 2 4 2 2 3 2 2 24 
10 3 3 3 3 4 3 4 3 4 30 
11 3 3 3 3 3 4 4 3 3 29 
12 3 3 3 3 4 3 4 3 4 30 
13 3 4 2 3 2 2 3 2 2 23 
14 3 4 2 3 3 2 4 4 4 29 
15 4 4 5 5 5 4 4 5 5 41 
16 4 4 5 5 5 4 4 4 5 40 
17 4 4 5 4 5 5 5 4 4 40 
18 4 4 4 5 4 4 5 4 3 37 
19 5 3 4 4 3 3 4 4 3 33 
20 4 4 4 5 4 4 5 4 3 37 
21 4 4 4 4 4 4 4 3 3 34 
22 4 5 4 5 4 4 5 4 3 38 
23 4 5 4 4 4 4 3 4 4 36 
24 4 5 4 4 4 4 4 4 4 37 
25 4 5 4 4 4 4 5 4 4 38 
26 4 5 4 5 3 3 4 3 3 34 
27 4 5 4 5 4 4 5 4 3 38 
28 3 5 5 4 4 4 4 3 3 35 
29 4 5 4 5 4 4 3 4 3 36 
30 3 4 2 4 2 4 3 4 2 28 







Data Hasil Kuesioner Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Distribusi 
 
Responden 
Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 5 5 5 5 4 5 5 4 3 41 
2 5 2 5 5 4 5 3 4 4 37 
3 4 3 4 3 5 5 4 4 4 36 
4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 39 
5 4 4 3 4 4 5 4 4 4 36 
6 5 4 5 5 3 4 4 5 3 38 
7 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
8 4 2 3 4 4 4 5 4 5 35 
9 4 4 3 4 4 4 4 5 5 37 
10 5 4 4 4 5 4 4 4 5 39 
11 5 5 4 4 4 4 4 4 5 39 
12 5 4 4 4 4 4 5 5 5 40 
13 5 4 4 4 4 4 3 5 5 38 
14 5 5 2 5 5 4 5 5 5 41 
15 4 4 4 4 5 5 5 5 5 41 
16 4 4 4 4 5 4 5 5 5 40 
17 4 4 4 4 5 5 5 5 5 41 
18 4 3 3 4 5 4 5 5 5 38 
19 4 3 3 4 5 5 4 5 5 38 
20 5 5 5 5 4 4 5 4 5 42 
21 4 4 4 4 3 4 5 5 5 38 
22 4 4 4 5 4 5 4 4 5 39 
23 4 5 5 5 5 5 4 5 5 43 
24 5 5 5 5 4 3 3 3 4 37 
25 4 4 4 5 4 4 3 4 5 37 
26 4 4 4 3 4 4 3 3 4 33 
27 4 4 3 3 2 3 5 3 2 29 
28 3 2 2 3 2 3 3 2 3 23 
29 4 5 4 4 4 2 4 4 5 36 
30 4 5 4 3 5 5 3 4 4 37 







Data Hasil Kuesioner Untuk Uji Validitas dan Reliabilitas  
Variabel Volume Penjualan 
 
Responden Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 4 3 4 4 4 3 5 4 5 36 
2 4 4 5 4 5 4 4 3 4 37 
3 5 5 4 3 5 5 4 5 4 40 
4 3 3 4 3 2 3 5 3 4 30 
5 3 2 5 3 3 4 4 3 3 30 
6 4 5 5 4 5 4 5 4 4 40 
7 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
8 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37 
9 1 3 3 2 3 1 4 5 1 23 
10 1 3 3 3 3 3 4 3 3 26 
11 4 4 5 5 4 4 5 3 4 38 
12 3 4 4 4 4 4 5 4 4 36 
13 3 4 3 5 4 5 3 4 2 33 
14 3 4 3 4 4 4 4 4 4 34 
15 3 3 4 3 4 5 5 5 3 35 
16 4 4 3 3 3 4 5 4 3 33 
17 3 3 3 4 3 4 4 5 4 33 
18 3 4 3 4 4 3 4 5 3 33 
19 3 4 5 3 4 4 4 4 4 35 
20 4 4 3 3 4 4 4 3 4 33 
21 5 4 4 4 4 4 5 4 3 37 
22 5 2 2 4 2 4 4 5 4 32 
23 5 2 5 3 2 4 4 4 3 32 
24 2 2 3 4 2 4 4 2 5 28 
25 5 4 4 4 5 5 4 5 4 40 
26 4 4 4 5 4 4 5 5 3 38 
27 4 4 4 4 4 4 5 5 5 39 
28 4 4 4 4 4 4 5 5 3 37 
29 5 4 5 5 4 4 5 5 3 40 
30 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43 









Data Hasil Kuesioner Untuk Penelitian Variabel Produk 
 
Responden 
Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 46 
2 3 5 4 4 5 5 4 5 5 5 45 
3 5 5 5 4 4 3 3 4 4 5 42 
4 4 4 3 4 4 4 5 3 4 4 39 
5 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 46 
6 4 5 4 3 4 4 4 5 4 4 41 
7 5 5 5 4 4 3 2 5 3 2 38 
8 5 4 4 3 4 3 2 5 3 2 35 
9 4 5 5 4 4 2 2 5 2 2 35 
10 5 5 5 5 4 3 2 3 3 2 37 
11 5 5 5 5 3 3 3 4 3 3 39 
12 5 5 5 4 3 4 4 3 4 4 41 
13 5 5 5 4 4 3 3 3 3 3 38 
14 4 5 5 5 3 3 3 5 3 3 39 
15 3 5 5 4 4 3 5 3 3 5 40 
16 5 5 2 4 5 4 5 4 4 5 43 
17 4 4 4 4 2 2 3 3 2 3 31 
18 3 5 4 4 2 2 3 3 2 3 31 
19 5 2 5 5 2 2 3 4 2 3 33 
20 4 1 5 2 3 2 2 3 2 2 26 
21 5 2 4 4 4 2 2 3 2 2 30 
22 5 4 3 2 3 2 2 3 2 2 28 
23 5 5 5 5 3 2 2 3 2 2 34 
24 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 48 
25 5 4 4 5 4 2 4 2 2 4 36 
26 5 4 5 5 3 2 2 2 2 2 32 
27 5 5 4 5 4 3 3 3 3 3 38 
28 4 4 5 4 3 3 3 2 3 3 34 
29 5 4 4 3 2 4 5 2 4 5 38 
30 5 4 4 3 4 5 5 5 5 5 45 
31 4 5 4 4 2 3 5 2 3 5 37 
32 5 5 4 2 2 3 3 2 3 3 32 
33 4 5 3 4 3 4 2 3 4 2 34 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
35 5 4 4 4 5 2 2 3 2 2 33 
36 5 5 4 5 2 4 5 2 4 5 41 
37 5 4 2 4 4 3 3 2 3 3 33 
38 5 4 5 5 3 3 4 3 3 4 39 
39 4 5 5 5 3 3 5 2 3 5 40 
40 5 5 5 5 3 4 4 2 4 4 41 
41 5 5 2 2 2 5 4 4 5 4 38 
42 4 5 5 4 2 4 3 4 4 3 38 
43 5 3 4 4 4 5 4 2 5 4 40 
44 5 5 4 4 2 3 3 3 3 3 35 
45 5 5 5 5 4 2 3 3 2 3 37 
46 4 2 5 1 5 4 4 5 4 4 38 
47 5 5 4 3 4 3 4 4 3 4 39 
48 4 5 5 4 4 4 4 2 4 4 40 
49 4 5 4 5 3 4 4 2 4 4 39 
50 5 5 4 5 5 3 4 4 3 4 42 
51 4 5 5 4 2 3 3 4 3 3 36 
52 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 43 
53 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 44 
54 5 4 5 4 4 4 5 2 4 5 42 
55 4 5 4 4 2 4 4 4 4 4 39 
56 4 5 2 4 4 4 3 2 4 3 35 
57 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 43 
58 4 5 5 5 4 4 3 3 4 3 40 
59 5 5 4 5 4 4 3 3 4 3 40 
60 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 44 
61 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 38 
62 3 3 5 4 3 3 2 3 3 2 31 
63 3 2 4 2 3 3 2 5 3 2 29 
64 2 3 5 5 2 4 2 3 4 2 32 
65 1 4 4 4 4 4 3 3 4 3 34 
66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
67 3 4 4 2 3 3 3 3 3 3 31 
68 3 2 4 4 3 4 3 4 4 3 34 
69 3 5 4 4 3 3 3 3 3 3 34 
70 4 3 5 5 4 4 4 4 4 4 41 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
72 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
73 3 4 4 4 2 4 4 4 4 4 37 
74 3 2 4 4 2 2 2 2 2 2 25 
75 3 4 4 2 4 3 4 3 3 4 34 
76 3 2 3 2 3 2 3 4 2 3 27 
77 3 3 4 4 4 3 4 3 3 4 35 
78 3 3 4 3 2 2 2 2 2 2 25 
79 3 4 4 2 3 4 4 2 4 4 34 
80 4 3 4 4 2 2 4 2 2 4 31 
81 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 24 
82 3 4 5 4 4 4 3 4 4 3 38 
83 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 43 
84 4 4 2 3 4 4 4 4 4 4 37 
85 3 3 4 2 2 4 4 2 4 4 32 
86 4 4 4 2 2 2 3 3 2 3 29 
87 4 4 3 4 3 3 3 4 3 3 34 
88 3 3 3 5 2 4 4 3 4 4 35 
89 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 43 
90 3 3 5 4 3 4 2 2 4 2 32 
91 4 3 4 5 2 3 2 2 3 2 30 
92 3 3 4 3 4 2 3 3 2 3 30 
93 3 4 5 5 3 3 2 2 3 2 32 
94 3 4 5 5 2 3 3 2 3 3 33 
95 3 5 3 3 5 3 4 5 3 4 38 
96 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 33 
97 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 31 
98 4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 37 
99 4 4 3 3 3 5 4 3 5 4 38 
100 4 3 5 5 2 3 3 2 3 3 33 







Data Hasil Kuesioner Untuk Penelitian Variabel Harga 
 
Responden Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 5 4 4 4 5 2 4 3 4 35 
2 5 5 4 3 5 4 4 4 4 38 
3 4 4 4 3 5 5 4 4 4 37 
4 5 5 4 3 2 5 5 3 3 35 
5 5 5 4 2 4 5 4 4 4 37 
6 4 4 2 3 3 5 4 4 2 31 
7 5 4 5 3 2 4 3 3 4 33 
8 5 5 4 3 3 4 3 4 4 35 
9 5 5 4 3 4 4 3 2 2 32 
10 5 5 3 4 3 3 3 3 2 31 
11 5 4 3 3 3 4 4 3 3 32 
12 4 5 3 5 3 3 3 4 4 34 
13 5 5 4 4 4 3 3 3 3 34 
14 5 5 5 5 3 5 2 3 3 36 
15 5 5 4 4 4 3 4 3 5 37 
16 5 5 3 4 5 4 5 4 5 40 
17 5 5 3 5 2 3 3 2 3 31 
18 5 5 4 3 2 3 3 2 3 30 
19 5 5 4 4 2 4 3 2 3 32 
20 5 4 3 2 3 3 4 2 2 28 
21 1 4 4 4 4 3 3 2 2 27 
22 5 5 4 3 3 3 2 2 2 29 
23 4 5 3 3 3 3 2 2 2 27 
24 5 4 4 5 5 5 5 5 5 43 
25 5 5 4 4 4 2 3 2 4 33 
26 5 5 3 3 3 2 2 2 2 27 
27 5 5 4 4 4 3 5 3 3 36 
28 3 4 3 3 3 2 2 3 3 26 
29 5 5 2 3 2 2 3 4 5 31 
30 5 5 5 5 4 5 4 5 5 43 
31 5 5 2 2 2 2 4 3 5 30 
32 5 5 2 1 2 2 3 3 3 26 
33 5 5 3 3 3 3 3 4 2 31 
34 5 4 3 4 3 5 4 4 4 36 
35 4 4 5 2 5 3 4 2 2 31 
36 5 4 3 4 2 2 4 4 5 33 
37 5 4 5 2 4 2 4 3 3 32 
38 5 5 4 4 3 3 4 3 4 35 
39 5 5 3 2 3 2 2 3 5 30 
40 5 5 3 4 3 2 5 4 4 35 
41 5 4 4 3 2 4 3 5 4 34 




Responden Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
43 5 5 4 4 4 2 4 5 4 37 
44 5 4 3 3 2 3 2 3 3 28 
45 5 5 5 2 4 3 3 2 3 32 
46 5 2 5 5 5 5 4 4 4 39 
47 5 4 4 3 4 4 3 3 4 34 
48 5 4 4 3 4 2 5 4 4 35 
49 5 4 5 2 3 2 2 4 4 31 
50 5 4 4 3 5 4 4 3 4 36 
51 4 5 5 2 2 4 4 3 3 32 
52 5 5 3 3 4 4 4 4 4 36 
53 5 5 4 5 4 5 4 4 4 40 
54 5 5 4 4 4 2 4 4 5 37 
55 5 5 4 3 2 4 2 4 4 33 
56 5 5 4 3 4 2 3 4 3 33 
57 5 5 3 3 4 3 2 4 4 33 
58 5 5 4 3 4 3 3 4 3 34 
59 5 4 3 3 4 3 3 4 3 32 
60 5 5 4 4 5 4 4 4 4 39 
61 3 4 3 4 3 4 4 4 4 33 
62 3 2 3 5 3 3 3 3 2 27 
63 3 2 5 5 3 5 2 3 2 30 
64 2 2 3 5 2 3 3 4 2 26 
65 1 4 4 3 4 3 4 4 3 30 
66 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
67 3 3 3 4 3 3 4 3 3 29 
68 3 4 3 4 3 4 2 4 3 30 
69 3 3 3 2 3 3 5 3 3 28 
70 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 
71 3 4 2 3 4 4 4 4 2 30 
72 4 4 4 3 4 4 5 4 4 36 
73 3 4 3 4 2 4 4 4 4 32 
74 3 4 2 4 2 2 2 2 2 23 
75 3 3 3 3 4 3 4 3 4 30 
76 3 3 3 2 3 4 2 2 3 25 
77 3 3 3 3 4 3 3 3 4 29 
78 3 4 2 3 2 2 3 2 2 23 
79 3 4 2 3 3 2 4 4 4 29 
80 4 4 4 4 2 2 3 2 4 29 
81 3 4 2 5 2 2 3 2 2 25 
82 3 3 3 2 4 4 4 4 3 30 
83 3 4 2 4 2 4 3 4 4 30 
84 4 3 4 3 4 4 4 4 4 34 
85 3 4 2 4 2 2 3 4 4 28 
86 4 4 2 4 2 3 4 2 3 28 
87 4 3 2 3 3 4 4 3 3 29 




Responden Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
89 4 4 3 3 5 5 4 4 4 36 
90 3 3 3 3 3 2 3 4 2 26 
91 4 4 2 4 2 2 3 3 2 26 
92 3 3 2 2 4 3 3 2 3 25 
93 3 3 3 3 3 2 4 3 2 26 
94 3 4 3 3 2 2 4 3 3 27 
95 4 4 5 5 4 4 5 4 5 40 
96 4 4 4 2 3 3 4 3 3 30 
97 3 3 3 4 3 3 3 3 3 28 
98 4 4 2 4 4 4 4 3 4 33 
99 4 3 4 4 3 3 4 5 4 34 
100 2 3 2 3 2 2 3 3 3 23 







Data Hasil Kuesioner Untuk Penelitian Variabel Promosi 
 
Responden 
Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 5 5 4 4 3 2 4 4 2 33 
2 5 5 4 5 4 2 4 4 4 37 
3 5 5 5 5 5 4 3 4 4 40 
4 5 5 2 2 2 4 5 4 3 32 
5 5 5 3 3 3 3 4 4 4 34 
6 5 4 3 5 3 4 3 4 3 34 
7 4 5 3 3 3 4 4 5 4 35 
8 5 5 2 3 2 3 3 5 2 30 
9 4 4 4 4 4 4 2 4 4 34 
10 5 5 2 4 3 3 2 3 4 31 
11 5 5 3 4 5 3 4 3 2 34 
12 4 4 4 2 4 3 2 4 4 31 
13 5 5 4 4 4 4 4 4 3 37 
14 4 5 4 3 4 5 4 3 2 34 
15 3 5 4 4 4 4 2 4 3 33 
16 5 5 3 4 4 3 3 5 5 37 
17 5 5 3 3 2 3 3 3 3 30 
18 5 5 3 3 2 4 2 3 3 30 
19 5 5 3 3 2 4 2 3 2 29 
20 5 5 2 3 1 3 4 3 3 29 
21 5 3 2 4 4 4 3 3 4 32 
22 5 5 4 4 4 4 4 2 2 34 
23 4 4 2 3 4 3 3 3 2 28 
24 5 5 5 5 4 4 5 5 4 42 
25 4 5 3 4 3 4 4 4 3 34 
26 5 5 3 3 5 3 3 2 2 31 
27 4 5 3 3 4 4 3 5 4 35 
28 4 5 3 4 4 3 2 4 4 33 
29 5 5 3 3 3 2 4 2 1 28 
30 4 5 5 4 4 5 5 4 4 40 
31 5 4 2 3 4 2 4 2 2 28 
32 5 4 2 3 3 2 2 3 2 26 
33 5 5 2 3 4 3 4 4 3 33 
34 4 5 4 4 4 3 4 3 3 34 
35 5 5 3 3 4 5 4 4 5 38 
36 5 4 4 4 4 3 4 4 4 36 
37 4 4 4 3 4 5 2 4 4 34 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
39 4 5 2 4 3 3 4 2 4 31 
40 5 4 3 3 3 3 3 3 3 30 
41 5 5 3 3 3 4 3 3 3 32 
42 5 4 4 3 4 4 4 4 4 36 
43 5 4 4 3 4 4 5 4 4 37 
44 5 4 4 4 4 3 4 4 4 36 
45 5 5 4 2 4 5 2 4 4 35 
46 2 3 4 5 4 5 4 4 4 35 
47 4 4 5 4 2 4 3 5 5 36 
48 4 4 3 4 3 4 4 3 3 32 
49 5 3 3 4 3 5 3 3 3 32 
50 4 4 5 4 5 4 4 2 5 37 
51 5 4 4 4 4 5 4 4 4 38 
52 5 4 5 4 5 3 4 5 5 40 
53 5 4 5 5 5 4 4 5 5 42 
54 5 5 3 4 3 4 5 3 3 35 
55 5 3 2 4 2 4 3 2 2 27 
56 5 4 3 2 3 4 3 3 3 30 
57 4 5 4 5 4 3 4 2 2 33 
58 5 5 5 5 3 4 4 3 3 37 
59 4 4 4 3 3 3 3 2 2 28 
60 4 5 5 4 5 4 5 4 4 40 
61 5 3 5 4 3 3 4 3 2 32 
62 4 4 5 2 3 3 4 3 2 30 
63 4 5 5 2 3 5 4 3 3 34 
64 3 4 5 2 3 3 2 3 2 27 
65 2 2 4 4 3 4 4 4 3 30 
66 4 4 4 4 4 4 4 5 5 38 
67 2 4 4 3 4 3 2 4 2 28 
68 3 5 2 2 2 3 4 2 2 25 
69 5 5 2 2 2 3 2 3 2 26 
70 4 5 2 2 2 3 4 4 2 28 
71 2 2 3 5 3 2 3 5 3 28 
72 5 2 3 5 4 4 5 4 5 37 
73 4 3 4 4 3 3 4 5 4 34 
74 4 4 2 2 2 2 3 2 2 23 
75 5 5 5 2 2 3 4 2 5 33 
76 4 3 3 3 2 3 3 3 2 26 
77 5 4 4 3 4 3 3 4 2 32 
78 4 4 3 2 2 2 2 2 2 23 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
80 4 3 3 3 3 4 3 4 4 31 
81 4 3 3 4 3 2 3 3 3 28 
82 4 3 4 4 3 3 3 4 3 31 
83 4 4 3 3 3 2 4 3 3 29 
84 5 3 4 4 5 4 3 3 5 36 
85 4 3 4 4 3 2 4 3 5 32 
86 5 4 3 3 3 2 3 4 3 30 
87 4 3 4 4 3 2 3 3 4 30 
88 4 3 4 3 4 2 4 3 3 30 
89 5 3 5 5 4 3 5 4 4 38 
90 3 3 5 3 3 3 3 3 4 30 
91 4 4 5 2 3 2 5 3 2 30 
92 3 3 3 4 3 2 3 3 3 27 
93 4 4 3 3 3 3 3 3 4 30 
94 4 4 4 3 4 3 4 4 4 34 
95 4 4 3 4 3 4 4 3 4 33 
96 4 3 3 3 4 4 4 5 5 35 
97 3 3 4 5 5 3 5 3 4 35 
98 4 4 4 4 4 2 4 4 4 34 
99 4 5 4 5 4 4 4 4 4 38 
100 4 2 2 4 4 2 3 2 2 25 







Data Hasil Kuesioner Untuk Penelitian Variabel Distribusi 
 
Responden 
Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 3 4 3 4 4 4 4 5 3 34 
2 4 5 2 3 4 3 5 4 4 34 
3 5 4 4 4 3 5 4 5 4 38 
4 4 4 4 4 4 4 5 3 3 35 
5 5 5 5 4 3 5 5 4 2 38 
6 5 5 2 3 3 4 4 4 3 33 
7 4 5 4 4 3 5 5 4 4 38 
8 4 5 4 4 4 4 3 2 2 32 
9 5 3 4 5 5 3 4 2 4 35 
10 5 5 3 4 4 3 4 2 4 34 
11 5 5 3 3 3 4 3 4 3 33 
12 4 4 5 3 5 3 2 2 2 30 
13 4 5 4 4 4 3 4 4 4 36 
14 5 5 4 4 5 2 2 4 2 33 
15 5 5 4 4 4 4 4 2 4 36 
16 1 5 4 5 5 5 3 3 3 34 
17 5 4 3 4 3 3 2 3 2 29 
18 5 5 3 2 4 3 4 2 4 32 
19 5 5 2 3 3 3 3 2 3 29 
20 4 4 4 4 4 4 2 4 2 32 
21 4 5 4 4 3 3 3 3 3 32 
22 5 5 4 4 4 2 3 4 3 34 
23 4 4 2 4 2 2 5 3 5 31 
24 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
25 4 5 4 4 4 3 2 4 2 32 
26 4 5 4 4 5 2 2 3 2 31 
27 5 5 3 5 5 5 3 3 3 37 
28 5 5 4 4 3 2 4 2 4 33 
29 5 5 4 4 3 3 4 4 4 36 
30 5 5 5 4 5 4 5 5 5 43 
31 5 5 3 3 4 4 2 4 2 32 
32 5 4 4 3 4 3 4 2 4 33 
33 3 5 4 2 4 3 2 4 2 29 
34 4 5 4 4 3 4 3 4 3 34 
35 3 4 3 4 4 4 5 4 5 36 
36 3 5 4 3 4 4 4 4 4 35 
37 4 5 4 4 4 4 4 2 4 35 
38 5 5 3 2 1 4 2 4 2 28 
39 5 5 4 4 3 2 4 4 4 35 
40 4 5 4 2 4 5 5 3 5 37 
41 5 5 3 4 3 3 4 3 4 34 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
43 4 5 5 4 5 4 4 5 4 40 
44 4 4 3 3 3 2 2 4 2 27 
45 5 5 4 3 4 3 4 2 4 34 
46 4 3 5 4 4 4 5 4 5 38 
47 4 4 4 4 3 3 3 3 3 31 
48 5 4 4 4 5 5 2 4 2 35 
49 4 4 4 4 2 2 4 3 4 31 
50 4 3 3 2 3 4 4 4 4 31 
51 3 3 4 3 4 4 4 4 4 33 
52 4 5 4 4 4 4 2 4 2 33 
53 4 5 4 4 4 4 4 4 4 37 
54 5 5 5 5 5 4 4 5 4 42 
55 4 5 2 4 2 2 5 3 5 32 
56 4 5 3 2 3 3 2 3 2 27 
57 5 5 4 4 5 2 4 4 4 37 
58 5 5 4 4 4 3 4 4 4 37 
59 4 4 3 4 3 3 4 3 4 32 
60 4 4 5 4 5 4 4 5 4 39 
61 5 4 5 3 4 4 2 4 2 33 
62 3 4 4 3 2 3 2 4 2 27 
63 3 4 4 2 5 2 5 4 5 34 
64 4 4 5 3 2 3 5 2 5 33 
65 4 4 3 4 3 4 3 4 3 32 
66 4 4 4 4 5 4 4 4 4 37 
67 4 3 3 4 3 4 4 2 4 31 
68 2 2 3 2 3 2 4 4 4 26 
69 2 2 4 5 4 5 2 2 2 28 
70 3 4 4 3 4 3 2 4 2 29 
71 3 4 4 4 3 4 3 3 3 31 
72 5 5 3 3 3 5 4 5 4 37 
73 3 4 4 3 4 4 4 4 4 34 
74 4 3 4 3 4 2 2 3 2 27 
75 4 3 3 4 3 4 4 4 4 33 
76 3 3 2 4 2 2 2 3 2 23 
77 4 4 4 4 4 3 4 3 4 34 
78 3 2 3 3 3 3 3 2 3 25 
79 4 5 3 4 4 4 2 3 2 31 
80 4 4 4 4 3 3 3 3 3 31 
81 4 2 4 2 3 3 2 3 2 25 
82 4 3 3 4 3 4 4 3 4 32 
83 4 3 4 3 4 3 3 4 3 31 
84 4 4 5 4 5 4 4 3 4 37 
85 3 3 4 3 3 3 3 4 3 29 
86 3 3 4 3 4 4 4 3 4 32 
87 3 2 5 3 3 4 3 3 3 29 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
89 4 4 5 4 4 4 4 5 4 38 
90 4 4 4 3 4 3 3 3 3 31 
91 1 3 3 2 3 3 3 5 3 26 
92 1 3 3 3 3 3 3 3 3 25 
93 4 4 5 5 4 4 4 3 4 37 
94 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35 
95 3 4 3 5 4 5 2 4 2 32 
96 3 4 3 4 4 4 4 4 4 34 
97 3 3 4 3 4 3 3 5 3 31 
98 4 4 4 4 2 4 4 4 4 34 
99 4 4 4 3 5 4 4 4 4 36 
100 2 3 2 3 2 3 3 3 3 24 







Data Hasil Kuesioner Untuk Penelitian Variabel Volume Penjualan 
 
Responden 
Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1 4 5 4 5 4 4 4 4 3 37 
2 5 5 3 5 4 2 4 2 4 34 
3 5 5 4 4 5 5 4 4 4 40 
4 5 5 3 5 4 4 3 3 4 36 
5 5 5 5 5 2 2 3 2 4 33 
6 5 5 5 4 3 2 4 4 5 37 
7 4 5 4 4 5 5 4 4 4 39 
8 5 4 5 5 2 2 4 2 4 33 
9 4 5 3 3 3 4 2 4 4 32 
10 5 5 4 2 1 3 3 4 4 31 
11 5 5 4 3 4 5 2 4 3 35 
12 5 4 3 3 4 4 3 3 4 33 
13 5 5 3 3 4 4 4 4 4 36 
14 4 5 3 3 3 4 4 4 3 33 
15 5 5 3 3 3 4 5 4 5 37 
16 5 5 5 5 3 5 4 5 3 40 
17 5 5 3 3 2 2 4 3 2 29 
18 5 5 3 2 1 1 3 3 1 24 
19 5 5 2 3 2 2 3 2 2 26 
20 5 4 3 2 1 2 2 3 1 23 
21 5 4 3 5 3 5 4 3 3 35 
22 5 5 5 4 2 2 4 5 2 34 
23 5 3 3 2 3 2 4 3 4 29 
24 5 5 4 5 5 5 3 5 4 41 
25 4 5 3 2 5 5 3 3 5 35 
26 5 5 2 2 3 5 2 2 3 29 
27 5 5 2 3 4 5 4 5 5 38 
28 5 5 2 2 4 5 4 2 3 32 
29 5 5 2 2 3 2 3 2 3 27 
30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
31 5 4 2 2 3 2 4 2 3 27 
32 5 5 2 4 3 2 4 2 3 30 
33 5 5 2 4 5 1 2 2 3 29 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
35 5 5 5 5 3 3 4 5 3 38 
36 5 4 5 5 3 3 4 5 3 37 
37 5 5 4 4 3 4 3 4 3 35 
38 5 5 2 2 2 2 3 2 2 25 
39 5 4 5 5 2 2 2 5 2 32 
40 5 5 3 4 4 4 4 3 4 36 
41 4 5 4 4 4 4 4 5 4 38 
42 5 4 3 4 5 4 4 3 4 36 
43 5 5 4 4 3 4 2 4 3 34 
44 4 4 4 4 3 5 3 4 3 34 
45 5 5 4 3 5 5 4 4 5 40 
46 3 3 4 5 5 4 4 4 5 37 
47 4 4 5 4 2 3 4 5 2 33 
48 4 4 5 4 2 2 4 5 2 32 
49 3 3 4 3 2 4 2 4 2 27 
50 4 4 4 4 4 5 4 4 4 37 
51 4 3 5 4 2 4 4 3 2 31 
52 5 4 4 4 2 3 4 4 2 32 
53 5 5 4 5 4 4 4 4 4 39 
54 5 4 4 5 4 4 3 4 4 37 
55 5 5 4 5 4 5 5 4 4 41 
56 5 4 4 4 4 3 2 4 4 34 
57 5 5 3 5 3 5 3 3 3 35 
58 5 4 5 4 3 3 4 3 4 35 
59 4 5 3 2 3 5 4 3 3 32 
60 5 4 5 5 4 5 4 5 3 40 
61 5 4 3 2 5 5 5 3 5 37 
62 4 3 2 2 5 5 3 2 3 29 
63 4 5 2 4 3 5 3 4 3 33 
64 5 3 2 2 3 5 4 2 3 29 
65 3 3 4 4 4 5 4 4 4 35 
66 4 4 4 5 4 4 4 5 4 38 
67 3 3 3 3 4 4 4 3 4 31 
68 3 4 3 2 2 4 2 2 4 26 
69 4 3 4 3 4 3 2 4 4 31 
70 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 





Nomor  Pernyataan Dalam Kuesioner 
Jumlah 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 
72 3 4 4 5 5 5 5 5 2 38 
73 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
74 4 2 2 2 2 2 4 2 2 22 
75 3 3 2 4 5 5 4 4 2 32 
76 2 4 2 3 2 3 3 2 2 23 
77 4 3 4 3 4 3 4 4 4 33 
78 3 2 2 2 2 2 3 2 2 20 
79 3 2 2 5 2 1 4 2 2 23 
80 4 2 3 3 3 3 4 3 3 28 
81 4 2 3 2 3 2 4 3 3 26 
82 3 4 5 4 2 2 4 5 2 31 
83 4 4 4 4 3 4 4 2 2 31 
84 5 4 4 5 4 4 4 4 4 38 
85 4 2 3 3 3 4 3 4 3 29 
86 4 3 3 3 3 4 3 4 3 30 
87 5 4 3 3 3 4 3 3 4 32 
88 3 3 3 3 4 3 4 2 3 28 
89 5 5 5 4 5 4 4 4 4 40 
90 4 2 3 3 4 4 4 3 4 31 
91 3 2 4 2 2 4 1 4 3 25 
92 3 3 2 3 2 4 1 4 4 26 
93 5 2 5 3 2 4 4 3 3 31 
94 4 2 3 3 4 4 3 4 3 30 
95 3 5 4 5 4 5 3 4 4 37 
96 3 3 4 5 4 4 3 4 3 33 
97 4 3 4 5 4 4 3 4 2 33 
98 4 4 4 5 4 4 4 4 3 36 
99 4 3 5 5 4 4 4 4 3 36 
100 2 2 2 3 2 2 2 2 2 19 
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Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
 
 
